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RESUMEN EJECUTIVO 
 
Todos y cada uno de los miembros de nuestros hogares requieren y merecen, vivir con salud 
y bienestar, nuestras mascotas no pueden ser la excepción. 
 
Actualmente existe una alta demanda en todo lo relacionado con el cuidado y bienestar de 
las mascotas. Dentro de nuestra cultura gran cantidad de familias cuentan con una mascota 
la cual, se convierte en un miembro más de la familia y por lo tanto empieza a verse reflejado 
también en la canasta familiar. En este aspecto en el municipio de Yarumal ha logrado 
identificarse esa necesidad y por consiguiente, un mercado con ansias de ser atendido cercano 
a las 3.000 mascotas entre perros y gatos, según población estimada en el año 2014 
(Ministerio de Salud y Protección Social, 2015). 
 
La Casa de la Mascotas es el proyecto con el cual se solventarán esas necesidades.  
Quisiéramos que nuestras mascotas fueran tratadas con el mismo amor y cariño como se 
tratan en casa por nuestras familias, que cuando tenga que llevarlo a algún sitio para que le 
presten el servicio de aseo, salud o recreación, quede satisfecho y agradecido con el 
profesionalismo y afecto que le brindaron las personas que lo atendieron, ya que no es 
únicamente una mascota, es realmente un miembro más de la familia y lo que menos se quiere 
es que vaya a recibir algún tipo de maltrato o mal servicio que puede venir de personas no 
preparadas para este oficio o lo peor que no tengan esa sensibilidad o amor hacia este tipo de 
seres vivos.  Definitivamente lo más incómodo es tener que apreciar o vivir un momento de 
maltrato a nuestra mascota. 
 
En la localidad existen varios puntos de atención veterinaria que prestan servicios 
agropecuarios, pero no especializados en el cuidado que requieren principalmente los caninos 
y felinos, lo que los convierte en puntos ineficientes o insuficientes. Un punto importante que 
impulsa a formular y evaluar la opción de establecer este centro de servicios para las 
mascotas, radica en que en los últimos años, se han establecido 4 locales comerciales que 
ofrecen exclusivamente productos para mascotas, pero realmente ninguno de ellos ha logrado 
copar la mayor parte del mercado o satisfacer de manera adecuada la demanda. 
 
En La Casa de las Mascotas el cliente recibirá para su mascota un servicio de baño y 
peluquería, atención veterinaria de calidad, brindado por personal capacitado en el mismo, y 
mediante el empleo de productos y equipos de calidad que contribuyan al bienestar, salud y 
belleza de la misma, también existe el suministro de productos tales como concentrados de 
diferentes líneas y gamas, medicamentos básicos, y accesorios. Por eso consideramos que el 
proyecto es una alternativa, debido a que “reiteramos”, que se cuenta con personal 
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especializado y calificado que posee ese afecto especial por las mascotas, generando un 
diferenciador entre el servicio prestado a un cliente y el servicio prestado a su mascota como 
miembro del círculo familiar. 
 
Esta idea de negocio se encuentra en su fase de formulación, identificando la gran proyección 
que se tiene, debido a la creciente demanda en todo lo relacionado con la salud, estética y 
bienestar de las mascotas, un sector en desarrollo con gran auge, así como una muy buena 
rentabilidad proyectada (30% en promedio). Se estima que las familias destinan alrededor de 
un 12% de su presupuesto mensual, para el cuidado y manutención de sus mascotas 
(Echeverri, 2016). Se requiere una inversión inicial de $50.000.000 para su montaje y puesta 
en marcha, recursos que serán aportados por los inversionistas. 
 
¡Es una magnífica oportunidad para convertirse en uno de nuestros accionistas, aprovechando 
una gran opción de negocio y a su vez aportando al bienestar y salud de las mascotas! 
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1.  DEFINICION DEL PROYECTO 
 
La Casa de las Mascotas será un centro especializado en la prestación de servicios para el 
cuidado, estética, salud y bienestar de las mascotas, con un portafolio integral de servicios 
que se prestará en el municipio de Yarumal, departamento de Antioquia. El cliente encontrará 
un lugar para la compra de alimentos, accesorios, medicamentos básicos, así como el servicio 
de médico veterinario, cirugías, ayudas diagnósticas (Rayos X), baño y peluquería. 
 
1.1. Objetivos 
 
• Satisfacer la necesidad que se presenta en el municipio de Yarumal, Antioquia, de un 
centro de bienestar y servicios para la atención de las mascotas, prestados por 
personal especializado y calificado. 
• Establecer un negocio que sea rentable, sostenible, competitivo y con proyección. 
 
 1.2. Beneficiarios 
 
El proyecto está dirigido a los propietarios de mascotas, en especial caninos y felinos, 
residentes en el municipio de Yarumal en el departamento de Antioquia.  
 
1.3. Entidad Ejecutora 
 
Razón Social: La Casa de las Mascotas. 
Figura Jurídica: Empresa Unipersonal. 
Ubicación y Sede Principal: Yarumal, Antioquia. 
 
 1.4. Necesidades 
 
Se ha logrado identificar que actualmente existe una alta demanda en todo lo relacionado con 
el cuidado y bienestar de las mascotas. Dentro de nuestra cultura gran cantidad de familias 
cuentan con una mascota, la cual se convierte en un miembro más de la familia y por lo tanto 
empieza a verse reflejado también en la canasta familiar, en este aspecto el municipio de 
Yarumal no es la excepción. 
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Estos nuevos integrantes de la familia, requieren cuidados especiales, suministro de 
alimentos, baño, peluquería, atención veterinaria y guardería, en los cuales no se tiene una 
gran oferta o en algunos casos los servicios son ineficientes o insuficientes en el municipio. 
Los consumidores en el municipio por años han tenido acceso a los productos para sus 
mascotas, acudiendo a las agropecuarias que generalmente son especializadas en insumos 
agrícolas y en productos para la atención de especies mayores (bovinos, equinos, porcinos, 
entre otros) y solamente destinan un espacio reducido para ofrecer productos básicos para 
mascotas. 
En La Casa de las Mascotas el cliente recibirá para su mascota un servicio de baño y 
peluquería, atención veterinaria de calidad, brindado por personal capacitado en el mismo, y 
mediante el empleo de productos y equipos de calidad que contribuyan al bienestar, salud y 
belleza de la misma. Encontrarán también productos tales como concentrados de diferentes 
líneas y gamas, medicamentos básicos, y accesorios, así como servicio de recogida y entrega 
de las mascotas.  
 
1.5. Justificación del Proyecto 
 
Un punto importante que impulsa a formular y evaluar la opción de establecer este centro de 
servicios para las mascotas, radica en que en los últimos años, se han establecido 4 locales 
comerciales que ofrecen exclusivamente productos para mascotas, pero realmente ninguno 
de ellos ha logrado copar la mayor parte del mercado o satisfacer de manera adecuada la 
demanda, pues según información suministrada por algunos pobladores, las experiencias 
vividas con estos establecimientos no han sido las mejores; hacen énfasis en la mala atención, 
la baja calidad de los productos, el alto costo y baja calidad en los servicios (baño, peluquería, 
entre otros), atención del médico veterinario deficiente, costosa y ofrecida por profesionales 
no especializados en atención a mascotas. 
De igual manera, se tiene la intención de adelantar el proyecto en aras de aprovechar la 
creciente demanda en todo lo relacionado a la salud, estética y bienestar de las mascotas, un 
sector en desarrollo y con gran proyección. Se aprovecha además el gusto personal y cariño 
que se tiene hacia estos integrantes de nuestras familias, así como un avance en la búsqueda 
de independencia laboral y financiera, una segunda fuente de ingresos con muy buen margen 
de utilidad en los productos y servicios. 
Con este proyecto se busca la posibilidad de desarrollar un negocio con proyección y con el 
cual existe un alto grado de identidad, mediante el cual también se pretende apoyar al 
desarrollo laboral y/o profesional de los miembros de nuestras familias. 
Ante la creciente demanda y ausencia de establecimientos que presten servicios 
especializados de calidad, se abre una gran posibilidad de ampliar el mercado, mediante la 
apertura de nuevas sedes, incluso franquicias en diferentes regiones del país.  
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El municipio de Yarumal se encuentra ubicado en el Norte de Antioquia; en su perímetro 
urbano cuenta con una población aproximada de 40.000 habitantes. Partiendo de un estudio 
realizado por el Ministerio de Salud para llevar a cabo el plan Cobertura de Vacunación 
Antirrábica en el año 2.014 (Ministerio de Salud y Protección Social, 2015), se puede estimar 
para el año 2.017 una población de perros cercana a los 2.600 y una población de gatos de 
no menos de 850.  
Para hacer un análisis del sector, nos vamos a remitir a un estudio realizado por Euromonitor 
International, y plasmado de forma concisa en un artículo publicado por el diario La 
República el 11 de agosto del 2016 (Echeverri, 2016) del cual resaltamos lo siguiente, 
haciendo referencia al mercado en Colombia: 
“No cabe duda que las mascotas son un miembro más de la familia. Y como parte de ella, 
tienen su propio espacio dentro de los gastos del hogar. Eso lo evidenció un estudio de 
Euromonitor International, el cual indica que este segmento de mercado podría generar $1 
billón en 2016, y en cinco años, llegaría a $1,4 billones en Colombia. 
Al finalizar 2016, el consumo per cápita en productos para animales se ubicará en casi 
$118.000. Esta cifra es mucho mayor a lo que la población invirtió en 2015 en alimentos 
light ($59.800), cigarrillos ($36.291) o artículos de ropa como jeans ($66.000) o tenis 
($60.000)” 
También determinaron, reforzando un estudio realizado por Yanhaas, que las familias 
emplean cerca del 12% de su presupuesto mensual para el cuidado, alimentación y 
manutención en general de sus mascotas. 
El artículo continúa indicando “Este mismo reporte evidenció que el producto que se compra 
con más frecuencia es concentrado (80,5%), seguido de juguetes (66,9%) y servicios de 
peluquería (46,6%)…” 
Esta industria tiene una particularidad y es que cada vez más se diversifica. Hay productos 
como snacks o servicios funerarios, planes de salud, transporte o guarderías que también 
hacen parte de la gama de opciones para los animales” (Echeverri, 2016).  
El crecimiento del sector se presentará de manera continua, lo que lo ubica como un sector 
en auge, si se tienen en cuenta que cada vez se está humanizando más los temas relacionados 
con las mascotas, ante lo cual se refuerza la necesidad de cubrir servicios básicos y se generan 
necesidades nuevas lo que permite ampliar el abanico de posibilidades de llegar a los clientes 
con productos tradicionales o con innovaciones. 
 
1.6.  Metodología 
 
Como fuente primaria se realizó una recopilación de información por medio de encuesta con 
el fin de evaluar las opciones y preferencias de los propietarios de mascotas para el cuidado 
de las mismas; así como visitas a los competidores presentes en el municipio de Yarumal. 
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También se buscó complementar la idea de negocio mediante recorridos y observaciones 
realizadas a negocios similares ubicados en la ciudad de Medellín, Área Metropolitana del 
Valle de Aburrá y en la ciudad de Barranquilla. 
Al tener enfoque en fuentes secundarias, se tuvo en cuenta lo plasmado en información 
disponible en la Secretaría de Salud del municipio de Yarumal (Censo para campañas de 
vacunación, entre otros); información disponible en Cámara de Comercio de Medellín para 
Antioquia; informes presentados por algunos de los más importantes medios de 
comunicación del país, donde presentan la evolución y tendencia en cuanto a la demanda de 
servicios y atención a mascotas; así mismo con la información suministrada por los colectivos 
y otros dedicados a la protección de los animales. 
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2. Estudio de Mercado 
 
2.1. Análisis del Mercado 
 
2.1.1. Análisis del Sector y Tendencias 
 
Como se ha mencionado en párrafos anteriores, un gran número de familias han decidido 
incluir una mascota en su hogar, convirtiéndola en un miembro más de las mismas, lo cual 
ha influido en el consumo y/o gasto de dichas familias.  
Lo anterior se puede reforzar si se tiene en cuenta el artículo “Mascotas en Colombia: Un 
cariño con millones”, escrito por el señor Raúl Ávila Forero, publicado en el sitio web de la 
revista Dinero (Forero, 2016), en el cual manifiesta que el mercadeo de productos 
relacionados con perros y gatos ha crecido 44% en Latinoamérica durante los últimos cinco 
años y se proyecta que crezca por lo menos 15% en los próximos años. Colombia no ha sido 
ni será ajena a esta tendencia; según uno de los últimos estudios que se han hecho del tema, 
Fenalco encontró que más de la tercera parte de los hogares colombianos ha optado por 
incluir en sus núcleos familiares a una mascota, lo que indica que aproximadamente 1 de 
cada 3 familias poseen alguna, sea un perro, gato, aves o peces principalmente. El mismo 
artículo indica que esta es la principal razón por la cual el mercado de productos alimenticios 
y accesorios para mascotas cada día es más significativo, y las góndolas de los supermercados 
vienen aumentando el espacio para albergar estos productos, así como el mercadeo 
electrónico, y las tiendas especializadas en todo tipo de bienes y servicios para alimentación, 
diversión o su cuidado. 
Un estudio realizado por la firma Euromonitor, comentado en el sitio web de la revista P&M 
(Ríos, 2016), indica que la industria para mascotas en Latinoamérica ha tenido un crecimiento 
sostenido y se calcula que continuará  hasta 2021. Los productos que cuentan con mayor 
participación son la comida para perro y gato. En Latinoamérica, la industria es liderada por 
Brasil, México, Chile y, en el cuarto lugar, Colombia, con un crecimiento anual promedio 
del 13%, en donde las categorías que lo han impulsado son: alimento, cuidado y productos 
para mascotas. Las razones del crecimiento de las diferentes categorías en Colombia tienen 
relación con el cambio de percepción sobre las mascotas, es decir, ya no se ven como 
animales propiamente sino que están pasando a ser un miembro importante de la familia. 
Otra razón, tiene que ver con un fenómeno social denominado “síndrome del nido vacío”, 
relacionado con parejas jóvenes que no tienen hijos y llenan la necesidad de dar afecto y 
protección con un perro, un gato u otro animal doméstico. 
La misma publicación, hace referencia a los tipos de clientes que componen este mercado, 
donde hace énfasis en una declaración dada por Andrés Vargas, quien es jefe de proyecto en 
ExpoPet Colombia (Feria Internacional de Animales de Compañía) “se pueden encontrar 
diferentes tipos de clientes: desde la persona que tiene alguna mascota y trata de suplir sus 
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necesidades básicas hasta la que trata a su mascota como su hijo. Entre más se acerque a un 
perfil alto, la persona gasta más dinero mensual por la manutención de la mascota. Por 
ejemplo, una persona puede estar gastando en promedio al mes $300.000 en la comida, 
$100.000 en el médico, $300.000 en peluquería – spa, y en productos $150.000” (Ríos, 2016) 
 
2.1.2. Análisis de la Demanda 
 
Tal como se mencionó anteriormente, el municipio de Yarumal se encuentra ubicado en el 
Norte de Antioquia. En su perímetro urbano cuenta con una población aproximada de 40.000 
habitantes. Partiendo de un estudio realizado por el Ministerio de Salud para llevar a cabo el 
plan Cobertura de Vacunación Antirrábica en el año 2.014 (Ministerio de Salud y Protección 
Social, 2015), se puede proyectar para el año 2017 una población de perros cercana a los 
2.600 y una población de gatos de no menos de 850.  
El consumo de los propietarios de mascotas en productos y servicios relacionados para estos 
últimos, se puede ubicar un poco inferior al promedio nacional, dado que no existen empresas 
ni grandes fuentes de empleos que permitan tener un ingreso alto a los pobladores y a su vez 
un consumo directamente proporcional para el cuidado de sus mascotas, pero igual no deja 
de ser un segmento interesante, pues se evidencia la marcada tendencia a la “humanización” 
de estos animales contribuyendo al consumo continuo de productos y servicios 
especializados. 
Los consumidores en el municipio por años han tenido acceso a los productos para sus 
mascotas, acudiendo a las agropecuarias que generalmente son especializadas en insumos 
agrícolas y en productos para la atención de especies mayores (bovinos, equinos, porcinos, 
etc.) y solamente destinan un espacio reducido para ofrecer productos básicos para mascotas.  
Con el fin de obtener una información más detallada sobre los clientes potenciales, se llevó 
a cabo una encuesta sobre una muestra poblacional de 100 habitantes del municipio de 
Yarumal (propietarios de mascotas –perros-), de cuyos resultados podemos resaltar los 
siguientes hallazgos: 
Un 75% de los encuestados manifiestan que utilizan algún establecimiento comercial para el 
cuidado y bienestar de su mascota, con lo cual se evidencia que ha ido tomando fuerza la 
cultura en cuanto a la atención que requieren las mascotas y el empleo de alimentos y 
servicios especializados o creados particularmente para ellos, determinando también que esa 
tendencia está presente en el municipio. 
Los propietarios de mascotas hacen especial énfasis en que lo que predomina para ellos es la 
calidad en los servicios y productos que les pueden ofrecer en los establecimientos. Al igual 
que se evidencia en un porcentaje importante, que el precio y el contar con instalaciones 
adecuadas hacen parte de los ítems predominantes a la hora de decidir el lugar que le brindará 
los servicios a sus mascotas. 
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Un 85% de los encuestados indica que utiliza los servicios de baño y peluquería máximo 
cada mes, resaltando que un 67% lo hace entre 15 y 20 días, con lo cual se puede deducir que 
una gran rotación en la prestación de este servicio, generando ingresos o flujo de caja 
constantemente, lo cual es importante teniendo en cuenta también que es uno de los que 
mayor margen de utilidad podría tener. 
El rango del dinero que utilizan en cuidado y bienestar de las mascotas, es aún bajo y se 
encuentra entre $30.000 y $95.000, por lo cual es indispensable establecer una muy buena 
oferta y relación calidad-precio para lograr captar la atención y ser elegidos por nuestros 
clientes potenciales. 
Definitivamente se debe contar con el servicio de recogida y entrega de mascotas a domicilio, 
un 51% de los encuestados reclaman este servicio como de importancia para ellos. Así como 
el registro y seguimiento de las mascotas (Hoja de vida). 
A continuación, se encuentra la tabla con los resultados de la encuesta: 
 
PREGUNTA No. 1 
 
¿Utiliza algún establecimiento comercial para el cuidado y bienestar 
de su mascota?  
CANTIDAD 
DE 
RESPUESTAS 
PORCENTAJE 
SOBRE TOTAL 
ENCUESTAS 
A. No 23 23% 
B. Si. Cuál _____________ 75 75% 
Veterinario: 47     Veterinario y Baño: 16      Baño: 12   
C. Si. Ninguno en especial 2 2% 
   
PREGUNTA No. 2 
 
¿Cuál es el motivo por el cual usted elige ese establecimiento para 
la atención de su mascota? 
  
A. Calidad del servicio 57 57% 
B. Atención y amabilidad de sus empleados. 6 6% 
C. Adecuación de sus instalaciones. 1 1% 
D. Personal capacitado para la prestación del servicio. 5 5% 
E. Precio. 4 4% 
F. Ninguno en especial. 27 27% 
G. Otro motivo. ¿Cuál? _________ 0 0% 
   
PREGUNTA No. 3 
 
¿Qué aspecto considera usted que debería mejorar el 
establecimiento que le presta el servicio a su mascota? 
  
A. Calidad del servicio 4 4% 
B. Atención y amabilidad de sus empleados. 1 1% 
C. Adecuación de sus instalaciones. 13 13% 
D. Personal capacitado para la prestación del servicio. 3 3% 
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E. Precio. 20 20% 
F. Ninguno en especial. 59 59% 
G. Otro motivo. ¿Cuál? _________   
   
PREGUNTA No. 4 
 
¿Con qué frecuencia lleva usted su mascota para el servicio de baño 
y/o peluquería? 
  
A. Cada 15 días 37 37% 
B. Cada 20 días 30 30% 
C. Cada mes 21 21% 
D. Cada mes y medio 4 4% 
E. Cada dos meses 4 4% 
F. Otros, ¿Cuál?__________ 4 4% 
   
PREGUNTA No. 5 
 
¿Cuánto dinero (aproximadamente) invierte usted mensualmente en 
el cuidado y salud de su mascota? 
  
A. $30.000 - $60.000 49 49% 
B. $65.000 - $95.000 40 40% 
C. $100.000 - $135.000 9 9% 
D. $140.000 - $175.000 2 2% 
E. $180.000 – 205.000 0 0% 
F. $210.000 – En adelante 0 0% 
   
PREGUNTA No. 6 (Pueden seleccionar varias respuestas) 
 
¿Con cuál de los siguientes servicios y/o actividades le gustaría que 
contara el establecimiento donde lleva a su mascota para baño, 
peluquería, medicina veterinaria y complementaria? (Puede 
seleccionar varios puntos). 
  
A. Recogida y entrega de la mascota en su domicilio. 51 N/A 
B. Hoja de vida, registro y seguimiento en los temas 
relacionados con la salud y bienestar de su mascota 
(baño, peluquería, desparasitada, etc). 
23 N/A 
C. Plan de fidelización. 5 N/A 
D. Actividades en las que puedan socializar con otros 
propietarios y otras mascotas. 16 N/A 
E. Ninguno en especial. 35 N/A 
F. Otro, ¿Cuál?_________   
   
 
Tabla 1. Resultados Encuesta  
Fuente: Elaboración Propia 
(Encuesta, 2018) Ver Anexo 1 Ficha Técnica Encuesta.  
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2.1.3. Análisis de la Competencia 
 
En los últimos años, se han establecido 4 locales comerciales que ofrecen exclusivamente 
productos para mascotas, diferentes a los que brindan las agropecuarias, pero realmente 
ninguno de ellos ha logrado copar la mayor parte del mercado o satisfacer de manera 
adecuada la demanda, pues según información suministrada por algunos pobladores, las 
experiencias vividas con estos establecimientos no han sido las mejores. Hacen énfasis en 
que no cuentan con instalaciones adecuadas, baja calidad principalmente en el servicio de 
baño y peluquería, atención veterinaria esporádica, generalmente con disponibilidad de 
médico veterinario uno o dos días por semana. Incluso, uno de estos establecimientos cerró 
definitivamente hace un par de meses, y el otro se dedicó únicamente a la venta de alimentos 
y accesorios. 
Huellitas y Sabuesos, son dos establecimientos que serían la competencia directa más fuerte 
pues algunos de ellos ofrecen servicios que van desde la venta de concentrados y accesorios, 
baño y peluquería hasta atención de medicina veterinaria.  
ANIMAL VET: Fue abierto al público en el mes de febrero del año 2014 aproximadamente; 
ofrecen los servicios de baño y peluquería, así como la venta de alimentos y accesorios para 
mascotas, y eventualmente consulta con médico veterinario. No cuenta con muy buena 
imagen, las personas hacen comentarios sobre la mala atención, malos procedimientos, 
servicios deficientes. Está ubicado en la calle 18 No. 19 – 44. Su participación en el mercado 
es del 30% aproximadamente. Los precios que manejan en la actualidad son los siguientes: 
Baño y peluquería $30.000; consulta médico veterinario $28.000; profilaxis $120.000; 
vacunación $5.000 (si les compran las vacunas, es gratis la vacunación); Rayos X $60.000, 
ecografías $60.000; esterilización caninos machos $80.000 - $150.000, caninos hembras 
$140.000; esterilización felinos machos $80.000, felinos hembras cachorras $60.000, felinos 
hembras adultas $100.000. Ver: Imagen No. 1 Fachada Animal Vet. 
 
Imagen No. 1 Fachada Animal Vet 
 (Fuente: Elaboración Propia) 
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SABUESOS: Está en funcionamiento desde el mes de noviembre de 2017, actualmente tiene 
servicio de baño y peluquería y venta de alimentos y accesorios. Está ubicado en la carrera 
22 No. 17-08. Tiene una participación en el mercado del 15% aproximadamente. El servicio 
de baño y peluquería lo ofrecen en promedio en $28.000. Ver: Imagen No. 2 
 
 
Imagen No. 2. Fachada Sabuesos 
 (Fuente: Elaboración Propia) 
 
El 55% del mercado restante, está conformado por las personas que no tienen definido un 
lugar para la atención de sus mascotas, así como las que recurren a la atención en 
agropecuarias. 
 
2.1.4. Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter 
 
• Amenaza de entrada de nuevos competidores  
 
El ingreso de nuevos competidores al mercado que se quiere abordar en este proyecto, 
presenta algunas dificultades, dado que es necesario tener presente algunas barreras de 
entrada, dentro de las que se destacan la necesidad de contar con experiencia en el sector, 
contar con personal capacitado para la prestación de servicios de medicina veterinaria, así 
como para el servicio especializado de baño y peluquería (estética animal). De igual manera, 
es importante lograr la lealtad de los clientes, por lo cual el establecimiento que logre 
apoderarse de una porción del mercado, y si es bien conducido, difícilmente se verá 
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debilitado o quebrantado por la migración de clientes a otros establecimientos, pues esta 
posibilidad es demasiado reducida. Otra barrera, la constituye el capital requerido para 
abarcar y ofrecer el servicio de manera integral, desde la venta de concentrados hasta los 
servicios de medicina veterinaria, los que incluyen una importante inversión de capital 
principalmente en equipos diagnósticos. 
Aunque en el mercado existe un gran número de proveedores, es importante conocer y 
determinar cuáles son los más indicados para el negocio, lo cual se logra con la experiencia 
que se adquiera durante el tiempo de funcionamiento del establecimiento, lo que representa 
una dificultad que deben analizar y enfrentar los posibles nuevos competidores. 
La curva de experiencia juega un papel fundamental en este negocio, toda vez que el objeto 
del negocio implica una atención directa al cliente, tanto propietario como mascota, para lo 
que se debe tener experiencia previa, sensibilidad, tacto, criterio, profesionalismo, respeto, 
amabilidad entre otras cualidades que no se adquieren de forma inmediata, así como un amor 
y/o cariño hacia los animales. 
 
• Amenaza de posibles productos sustitutos 
 
Dentro de los servicios y productos que se ofrecerán en este negocio, se logran identificar 
únicamente dos líneas que podrían verse afectadas, aunque no de manera significativa, por 
la entrada de productos o de servicios sustitutos; se hace referencia a los concentrados y/o 
alimentos para mascotas, pues algunos propietarios pueden optar por suministrarles 
alimentos para humanos o las sobras de los mismos, aunque esa práctica se ha visto 
disminuida desde hace algunas décadas por la aparición del alimento concentrado el cual 
ofrece una escala nutricional mucho mayor y genera beneficios a la mascota, realmente son 
muy pocos los propietarios de mascotas que en la actualidad recurren a alimentación diferente 
a la especializada para los mismos. 
Como segunda línea que podría verse afectada o sustituida es la relacionada con el baño y 
peluquería, puesto que algunos propietarios lo pueden realizar, aunque no de manera 
profesional ni adecuada.  
 
• Poder de negociación de los proveedores 
 
Para la gran mayoría de los productos que se ofrecerán en La Casa de las Mascotas, se cuenta 
con varios proveedores que pueden suministrarlos manteniendo los niveles de calidad, precio 
y disponibilidad, por lo que no hay un único proveedor que concentre un gran poder de 
negociación y por ende pueda “controlar” o determinar las condiciones del negocio. En 
particular en lo relacionado con la venta de productos como concentrados y gran parte de los 
alimentos para las mascotas, se debe recurrir a los distribuidores mayoristas (Serviagro, El 
Ganadero, Agroeléctricos del Norte) los cuales tienen el convenio con las grandes 
productoras de los mismos (Solla, Purina, Contegral, Italcol, etc.). La negociación se hace 
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directamente con estos distribuidores y generalmente las condiciones de pago se encuentran 
en un rango de 20 a 45 días, teniendo en cuenta las cantidades que se compren, así mismo 
serán los descuentos que se puedan lograr. En lo relacionado al suministro de medicamentos 
veterinarios básicos, se puede recurrir también a distribuidores mayoristas en la ciudad de 
Medellín, tales como Ivanagro, Tierragro, entre otros, dichas compras se realizan de contado, 
lo cual permite tener un descuento atractivo permitiendo dar un buen precio al consumidor 
final manteniendo un buen margen de utilidad. 
 
• Poder de negociación con los clientes. 
 
Aunque en el municipio de Yarumal existen algunos establecimientos comerciales que 
ofrecen gran parte de los productos y servicios que se encuentran dentro del portafolio de La 
Casa de las Mascotas, no presentan un diferenciador que potencialice su negocio y les permita 
una importante concentración de clientes, lo que permitirá sacar ventaja, por ejemplo en el 
servicio de baño y peluquería dado que se prestará ese servicio por personal capacitado en 
estética animal y no por personas que lo hacen de manera empírica y en la mayoría de los 
casos únicamente como una tarea más dentro de sus funciones laborales. 
Las ayudas diagnósticas serán otro diferenciador que nos permitirá impactar positivamente 
en nuestros clientes, al ser un servicio de calidad y con precios atractivos y cómodos.  
Dentro de los clientes potenciales no se tiene identificado que la mayoría de ellos o alguno 
en particular, tenga un poder de negociación basado en su volumen de compra, pues se puede 
decir que en promedio poseen entre una y tres mascotas, lo que hace que las compras de cada 
uno de los clientes se mantengan dentro de un rango promedio. 
 
• Rivalidad entre competidores existentes 
 
La rivalidad entre los competidores existentes estará marcada principalmente en la prestación 
de servicios (baño y peluquería, medicina veterinaria, ayudas diagnósticas, etc), puesto que 
en la venta de productos se presentan rangos de precio relativamente similares y marcados 
por los proveedores o distribuidores de cada uno de ellos, tal es el caso de los concentrados, 
los cuales son prácticamente los mismos los ofrecidos por cada uno de los competidores, 
principalmente en las gamas media y baja; en gamas o categorías superiores, la situación 
puede modificarse un poco puesto que no tienen una gran oferta en el mercado y la demanda 
es más exclusiva y escasa.  
Lo principales diferenciadores con los que contará La Casa de las Mascotas, se verán 
reflejados en la atención a los clientes, amabilidad, puntualidad, dedicación y respeto con 
clientes y mascotas, profesionalismos en la prestación de cada uno de los servicios los cuales 
serán prestados por personal capacitado y utilizando insumos de calidad.  
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También se realizará una importante campaña de mercadeo y publicidad, con la cual se busca  
dar a conocer en todo o gran parte del mercado y del municipio, se pretende generar 
reconocimiento de la marca y que La Casa de las Mascotas, sea la primera opción en la mente 
de los clientes potenciales al momento de pensar en cuidado y bienestar para sus mascotas. 
Incluiremos un plan de fidelización y descuentos en fechas especiales o en días determinados 
de la semana, de acuerdo con el movimiento en los primeros meses de funcionamiento, lo 
que nos permitirá identificar que días son los mejores para ese tipo de oferta y que puedan 
impactar positivamente el negocio. 
 
2.2. Selección del Segmento Objetivo 
 
Teniendo como base la información anterior, nuestro segmento objetivo estará enmarcado 
por las siguientes características: 
Residentes en el municipio de Yarumal, propietarios de mascotas, principalmente perros, 
gatos, aves y peces. 
Ubicados en estratos 2 al 5. Con edades comprendidas entre los 13 y los 70 años. 
Principalmente profesionales, comerciantes, empleados de los diferentes negocios o de 
entidades oficiales, etc, pero también estudiantes de las universidades y colegios, pues ellos 
inciden o influyen en sus padres para determinar el sitio donde quieren que se atienda su 
mascota. 
Dentro de este segmento, La Casa de las Mascotas contará en 5 años con una cuota de 
mercado del 30% del potencial actual. 
Las personas que pertenecen a nuestro segmento objetivo, son conscientes o están en el 
proceso de concientización sobre el cuidado y bienestar de sus mascotas, los tienen como un 
miembro más de sus familias y buscan que reciban atención básica, pero de calidad y 
brindada por especialistas en la materia que les permitan tener una vida sana y con bienestar. 
Con el fin de caractacterizar de una mejor manera el segmento objetivo, se llevó a cabo la 
Matriz Xplane, la cual se encuentra a continuación: 
 
 
 
 
Imagen No. 3. Matriz Xplane 
 (Fuente: Elaboración Propia) 
 2.3. Estrategia de Mercado  
 
2.3.1. Producto / Servicio 
 
Brindaremos una atención integral mediante los servicios de baño y peluquería (estética 
animal), medicina veterinaria, ayudas diagnósticas (Rayos X y ecografías) y suministro de 
alimentos, accesorios y medicamentos básicos. Se trabajará con base en 9 categorías, con lo 
cual se busca agrupar el gran número de productos y servicios que se brindarán, tal como se 
muestra a continuación en la tabla No. 2: 
 
Alimentos Básico 
Perros: Dog Chaw, Nutrecan, Chunky Perros, Ringo, 
Dogourmet, Pedigree, Nutriss. 
Gatos: Cat Chow, Whiskas, Chunky Gatos, Nutre Cat. 
Alimentos Premium Perros: Diamond, Nutra-Nuggets, Agility Gold. Gatos: Equilibrio, Diamond Cats, Nutra Gold. 
Accesorios 1 (< $70.000) 
Collares, arnés, traíllas, pañoletas, juguetes, comederos, 
bebederos, cepillos, cortaúñas, paños húmedos, camas 
económicas, entre otros con un precio menor a $70.000. 
Accesorios 2 (>$70.000) 
Collares, arnés, traíllas, juguetes, comederos, bebederos, 
camas superiores, gimnasios gatos, casas para perros, casas 
para gatos, entre otros con un precio igual o superior a 
$70.000 
Medicamentos básicos Purgantes, vitaminas, control pulgas, antinflamatorios, antihistamínicos, vacunas, jabones, shampoo, baño seco.  
Baño y peluquería Promedio entre baño para perros (grandes y pequeños) y baño para gatos. 
Consulta Médico Veterinario Consulta Médico Veterinario perros y gatos. 
Cirugías 
Esterilización perros y gatos (machos y hembras), Cirugías 
básicas como extirpación de tumores, obstrucciones 
intestinales, tratamiento de fracturas abiertas o cerradas. 
Ayudas Diagnósticas Rayos X – Ecografías. 
 
Tabla 2. Categorías de Productos/Servicios  
Fuente: Elaboración Propia 
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Los clientes percibirán en nosotros un servicio prestado por personal especializado, el cual 
estará siempre enfocado en generar bienestar y por ende salud para su mascota; estará 
tranquilo de dejar su mascota en nuestras manos, entendemos que es un miembro más de su 
familia.  
 
La competencia nos identificará como un competidor fuerte, y que se constituye en una 
amenaza real frente a la conservación de la porción del mercado que aún tienen. Identificarán 
que los  servicios son prestados por personal calificado y con altos estándares de calidad, 
tanto en la prestación del servicio como en el trato a nuestros clientes y con precios 
asequibles. Con esta estrategia se estará apuntando a que en un término no mayor a 2 años 
tendremos como mínimo el 30% del mercado local. 
 
Se tendrá en cuenta las exigencias, y las tendencias del sector en lo relacionado 
específicamente a la estética, salud y bienestar para mascotas. Adicional al personal 
capacitado, se tendrán equipos y productos de alta calidad, así como instalaciones adecuadas, 
agradables y una oferta adicional de productos para suplir otras necesidades de nuestros 
clientes. 
 
2.3.2. Precio 
 
Se empleará un precio de entrada: Para baño y peluquería será de $25,000 (en promedio); 
consulta médico veterinario $25.000; ayudas diagnósticas (Rayos X) $50.000 (en promedio). 
Para los accesorios, alimentos y medicamentos, se buscarán alianzas con los proveedores 
para realizar promociones manejando los precios y/o porcentajes promedio en el sector, para 
determinar los precios de forma resumida y práctica, se toma como base las categorías 
mencionadas en el punto anterior Producto/Servicio. En la tabla No. 3 se puede observar de 
forma más clara: 
 
Alimentos Básico $2.500/Kilo, en promedio. 
Alimentos Premium $8.000/Kilo, en promedio. 
Accesorios 1 (< $70.000) $15.000/Unidad, en promedio. 
Accesorios 2 (>$70.000) $90.000/Unidad, en promedio. 
Medicamentos básicos $20.000/Unidad, en promedio. 
Baño y peluquería $25.000/Baño, en promedio. 
Consulta Médico Veterinario $25.000/Consulta 
Cirugías $100.000/Cirugía, en promedio. 
Ayudas Diagnósticas $50.000/Toma (Rayos X – Ecografía), en promedio. 
 
Tabla 3. Precios Promedio Categorías de Productos/Servicios  
Fuente: Elaboración Propia 
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Esto hará atractivo el producto para los clientes, quienes recibirán un servicio de calidad; así 
mismo permite un margen de utilidad para el negocio. El cliente pagará el servicio de contado 
y podrá hacerlo en efectivo o con tarjeta débito o crédito. Contaremos con un plan de 
fidelización el cual incluye descuentos en la prestación del servicio y/o productos. 
 
Los precios y promociones que se utilizarán de entrada, harán atractivo el concepto para los 
clientes, quienes recibirán un servicio de calidad; así mismo permite un margen de utilidad 
para el negocio. La relación costo – beneficio (calidad) será el determinante para hacer frente 
a la competencia. 
 
2.3.3. Posición/Plaza 
 
Se adecuará un local de aproximadamente 100 metros cuadrados, donde estará un área 
establecida para el almacén (estanterías, vitrinas, exhibiciones, recepción), un área donde 
estará el consultorio médico y ayudas diagnósticas (Rayos X, ecografías), una sección para 
realizar baño y peluquería, y cercana a ésta la sala para procedimientos quirúrgicos. También 
se tendrá zona de espera y recuperación, así como una bodega y baño.  
 
Estará ubicado en el municipio de Yarumal, Antioquia; sector El Alto, el cual es ideal por 
estar en la zona comercial, central, con fácil acceso y con zona de parqueo de vehículos. Esto 
dará una ubicación estratégica que a su vez se constituirá en una ventaja. Se brindará la 
posibilidad de recepción y entrega de la mascota en el domicilio. Se contactará al propietario, 
con el fin de determinar su grado de satisfacción con el servicio. Se llevará un registro 
detallado de cada una de las mascotas HV, con el fin de hacer seguimiento y generar alertas 
o recordatorios a sus propietarios, para temas de vacunación, baños, etc. Se contará con el 
programa de fidelización. La atención se realizará en el local comercial y con atención 
telefónica. 
 
2.3.4. Promoción 
 
La Casa de las Mascotas, es un nombre fácil de recordar y de asociarlo como el segundo 
hogar para esos integrantes de las familias. Obviamente será un nombre y/o marca registrada. 
Se realizará promoción de los productos y servicios, a través de las redes sociales, así como 
en los principales medios de comunicación presentes en el municipio. Se repartirán volantes 
ofertando todos los servicios; se emplearán redes sociales, cuñas radiales, etc. El local tendrá 
letrero en la parte exterior, pendones. Estará debidamente organizado y demarcado para que 
el consumidor identifique fácilmente el tipo de servicio que se presta. 
 
Se buscará la participación activa de los proveedores en las campañas de publicidad y 
promoción que se realicen, brindado un apoyo en el mercadeo que ellos realizan para cada 
uno de sus productos, con lo que se pretende ser visibles con un menor costo o costo 
compartido. 
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Es importante permanecer atentos a los cambios en las tendencias del sector en materia de 
promoción y publicidad, con el fin de ser proactivos en lugar de reactivos.  
Con la estrategia de promoción y publicidad, se pretende ser más visibles que la competencia, 
dado que ellos utilizan poca o nula publicidad. 
 
3. Estudio Técnico 
 
3.1. Tamaño del Proyecto 
 
Para determinar el tamaño del proyecto, se hará para cada una de las secciones ya que es una 
forma más práctica dado que se manejan procesos y/o servicios diferentes: 
 
Almacén: Es complejo determinar las diferentes capacidades (diseñanada, instalada, real 
etc), puesto que en este tipo de negocios (Retail), es posible que los proveedores suministren 
grandes cantidades de producto en cuestión de un par de días y responder de esta manera a 
variaciones de la demanda, por tal razón la capacidad no puede ser limitada por el inventario 
que se tenga en el negocio y se basa principalmente en la demanda. Sin embargo, teniendo 
en cuenta las categorías que se definieron para poder acercar más los cálculos y proyecciones 
relativas al negocio, se plasmaron las cantidades que se esperan vender, teniendo en cuenta 
que en el mercado (Yarumal) existen alrededor de 3.000 mascotas (entre perros y gatos) y 
que la estrategia del negocio estará orientada en sus primeros años a lograr una participación 
del 5% de ese mercado (150 mascotas/mes), lo cual nos arroja las cantidades proyectadas 
presentadas en la Tabla 4 Proyección de Cantidades Vendidas. 
 
 
 
PROYECCION 
CANTIDADES 
AÑO 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 
Mes 
10 
Mes 
11 
Mes 
12 
Alimentos Básico 600 630 662 695 729 766 804 844 886 931 977 1026 
Alimentos Premium 100 105 110 116 122 128 134 141 148 155 163 171 
Accesorios 1 (< $70.000) 60 63 66 69 73 77 80 84 89 93 98 103 
Accesorios 2 (>$70.000) 20 21 22 23 24 26 27 28 30 31 33 34 
Medicamentos básicos 30 32 33 35 36 38 40 42 44 47 49 51 
 
 
PROYECCION CANTIDADES 
AÑOS 1 AL 10 (Totales x año) Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 
Año 
10 
Crecimiento (ver supuestos)  15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 
Alimentos Básico 9550 13879 15961 18355 21109 24275 27916 32103 36919 42457 
Alimentos Premium 1592 2313 2660 3059 3518 4046 4653 5351 6153 7076 
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PROYECCION CANTIDADES 
AÑOS 1 AL 10 (Totales x año) Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 
Año 
10 
Accesorios 1 (< $70.000) 955 1307 1504 1729 1988 2287 2630 3024 3478 4000 
Accesorios 2 (>$70.000) 318 436 501 576 663 762 877 1008 1159 1333 
Medicamentos básicos 478 654 752 865 994 1143 1315 1512 1739 2000 
 
Tabla 4. Proyección de Cantidades Vendidas 
 (Fuente: Elaboración Propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
 
Consultorio Médico Veterinario: En condiciones normales, se estará en la capacidad de 
realizar 14 consultas durante un día, en jornada de 8 horas. Lo anterior teniendo en cuenta 
que se contará únicamente con un consultorio dotado, lo cual sería a su vez la limitante que 
no permitiría un mayor número de consultas durante el día. Para calcular las atenciones 
durante los primeros 4 años, se tuvo en cuenta que el veterinario estaría disponible 
únicamente una vez por semana; a partir del año 5 se debe contar con la disponibilidad del 
veterinario dos días a la semana; en los años 9 y 10 la disponibilidad deberá ser de 3 días por 
semana. 
 
Ayudas Diagnósticas (Rayos X y Ecografías): Se tendrá la capacidad de realizar un 
promedio de 20 atenciones (radiografías y/o ecografías) en un día. Las limitantes están 
principalmente en que sólo se contará con un equipo de Rayos X y un escáner, el cual necesita 
también de una persona capacitada (Médico Veterinario) para la toma de las ayudas 
diagnósticas, siendo este último punto otra limitante importante. Otro factor que determina 
la cantidad de atenciones, es el tiempo que se emplea en cada una de ellas, el cual es en 
promedio de 25 minutos. 
 
Sala de procedimientos quirúrgicos: Se pueden efectuar cirugías durante todo el día, los 
tiempos dependen de la complejidad de las mismas, lo que no nos permite dar con exactitud 
una cantidad o capacidad instalada. Las limitantes las encontramos en que sólo se contará 
con una sala de cirugías y de igual la disponibilidad del Médico Veterinario. 
 
Baño y peluquería: Se contará con un área que permitirá la atención de una sola mascota a 
la vez, por lo que se tendrá la capacidad de realizar 6 servicios por día (8 horas), lo cual 
permite trabajar con un Esteticista Animal hasta finalizar el año 2; para el 3 año será necesario 
contar con un Esteticista Animal adicional. En el año 8 sería necesario adecuar una nueva 
área de baño y peluquería, que permita el trabajo simultáneo de 3 Esteticistas. 
 
La tabla No. 5. Proyección de Cantidades Vendidas, se puede observar lo mencionado en los 
párrafos anteriores: 
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PROYECCION CANTIDADES 
AÑOS 1 AL 10 (Totales x año) Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
 Crecimiento (ver supuestos)   15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 
Baño y peluquería 1273 1743 2005 2306 2651 3049 3506 4032 4637 5333 
Consulta Médico Veterinario 382 523 601 692 795 915 1052 1210 1391 1600 
Cirugías 127 174 200 231 265 305 351 403 464 533 
Ayudas Diagnósticas (Rayos X) 318 436 501 576 663 762 877 1008 1159 1333 
 
Tabla 5. Proyección de Cantidades Vendidas  
(Fuente: Elaboración Propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
3.2. Localización 
 
La macrolocalización del negocio es el municipio de Yarumal, Antioquia; a su vez la 
microlocalización será el sector El Alto, el cual es ideal por estar en la zona comercial, 
central, con fácil acceso y con zona de parqueo de vehículos. La cuadra donde se ubicaría el 
local comercial tiene una alta circulación de personas la cual puede estar alrededor de 250 
personas por hora (caminado), y un promedio de 40 vehículos. Esto dará una ubicación 
estratégica que a su vez se constituirá en una ventaja que permitirá avanzar en la 
consolidación del mercado objetivo. En el sector se encuentran locales comerciales que 
podrían cumplir con las características mínimas y el área necesaria (80 – 120 metros 
cuadrados) para la adecuación y montaje del negocio; los arriendos se encuentran entre 
$600.000 y $1.000.000. En este sector no se encuentra otro establecimiento dedicado a la 
atención de las mascotas. De igual manera, el municipio de Yarumal, es una ubicación 
estratégica dado que es el centro de la economía en la subregión del Norte de Antioquia, con 
lo que a futuro se podría proyectar una ampliación significativa del mercado. 
 
3.3. Ingeniería 
 
La Casa de las Mascotas, prestará sus servicios en un local de aproximadamente 100 metros 
cuadrados, el cual será distribuido en áreas donde estará una sección establecida para el 
almacén (estanterías, vitrinas, exhibiciones, recepción), un área donde estará el consultorio 
médico y ayudas diagnósticas (Rayos X, Ecografías), una sección para realizar baño y 
PROYECCION CANTIDADES 
AÑO 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 
Mes 
10 
Mes 
11 
Mes 
12 
Baño y peluquería 80 84 88 93 97 102 107 113 118 124 130 137 
Consulta Médico Veterinario 24 25 26 28 29 31 32 34 35 37 39 41 
Cirugías 8 8 9 9 10 10 11 11 12 12 13 14 
Ayudas Diagnósticas (Rayos 
X) 20 21 22 23 24 26 27 28 30 31 33 34 
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peluquería, y la sala para procedimientos quirúrgicos. También se tendrá zona de espera y 
recuperación, así como una bodega y baño. 
 
Almacén: Se ubicarán estanterías, vitrinas y otros medios para la exhibición de las 
mercancías que se ofrecerán en el negocio, tales como alimentos, concentrados, accesorios, 
medicamentos básicos, elementos para el baño, aseo y estética de las mascotas. Se tendrá un 
escritorio donde se ubicará el punto de pago (computador) y también servirá para efectuar la 
recepción y registro de las mascotas. En cuanto a los concentrados, se tendrá una oferta de 
varios tipos de concentrados, principalmente en las categorías de básicos y premium (desde 
un kilo, hasta bultos de 40 kilogramos), teniendo en cuenta la capacidad adquisitiva de los 
propietarios de mascotas en el municipio de Yarumal, así como la naciente cultura en el 
cuidado de los mismos.  
 
Consultorio Médico Veterinario: Será un recinto dotado con los elementos básicos para la 
prestación del servicio de consulta veterinaria, tendrá un escritorio, una mesa para atención 
a mascotas, estantería para medicamentos y utensilios, una báscula, entre otros.  
 
Ayudas Diagnósticas (Rayos X y Ecografías): Este servicio se prestará en un recinto similar 
al empleado como consultorio médico veterinario, los equipos a emplear son “pequeños” y 
de fácil manipulación. En este consultorio, además de los equipos, se contará con una mesa 
para la ubicación y atención de las mascotas.  
 
Sala de procedimientos quirúrgicos: Un consultorio como los dos anteriores, tendrá una 
mesa para atención quirúrgica, estantería para los elementos propios de las cirugías, 
lavamanos, canecas para depositar residuos peligrosos. 
 
Baño y peluquería: Se empleará un área de aproximadamente 12 metros cuadrados, donde 
se ubicará una bañera, mesa para utensilios y elementos para el baño, una ducha con 
suministro de agua caliente, cuatro ganchos de anclaje para sujetar a las mascotas de forma 
segura. Una mesa adicional, donde se llevará a cabo el secado, cepillado y peinado. Caneca 
para depositar residuos peligrosos.  
 
Bodega: La bodega será adecuada en un área de aproximadamente 10 metros cuadrados. 
 
 
3.3.1.  Especificaciones de Producto y /o servicios 
 
Alimentos  
 
Se comercializarán marcas básicas de los tres grandes proveedores que tienen mayor 
participación en el mercado nacional. A continuación, la ficha de técnica de tres (3) de los 
productos a vender. Para cada uno de estos productos se tendrán presentaciones de 2 kilos, 5 
kilos, 10 kilos, 20 kilos, 30 kilos. 
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Dog Chow:   (Purina) 
Contiene cinco nutrientes esenciales: Proteínas (atún, pollo y huevos). Vitaminas (zanahoria 
y espinaca).Fibras (arroz integral). Calcio y Omega 3 y 6 DHA (atún y aguacate). 
 
Nutrecan:    (Solla). 
Contiene: maíz amarillo, granza de arroz, harina de carne, subproducto de pollo, grasa animal 
(estabilizada con vitamina E), gluten de maíz, digerido de pollo, fosfato bicálcico, sal, lisina, 
metionina, cloruro de colina, vitaminas (A, D, E), vitamina (B1, B2, B6, B12, C), prebiótico 
(manano oligosacáridos), niacina, ácido fólico, biotina, pantotenato de calcio, sulfato de 
hierro, proteinato de manganeso, proteinato de cobre, proteinato de zinc, cloruro de potasio, 
colorantes. 
 
Pedigree: 
Está compuesto por seis (6) elementos muy importantes para que su mascota este sano y 
fuerte: minerales, fibra, grasa, proteínas, hidratos de carbono. 
 
Accesorios: 
 
La gran variedad que existe a nivel de juguetes, ropa, collares, camas, comederos, correas, 
huesos, snack, casas, elementos de aseo, serán adquiridos a proveedores como Industrias 
Argos y AM Mascotas. 
 
Baño y Peluquería: 
 
Se aplicarán técnicas de peluquería como: 
Grooming (cepillar, preparar o arreglar), el cual consiste en el baño, vaciado de glándulas 
perianales, cepillado y secado. 
Limpieza de oídos, ojos, pedicura, limpieza de genitales. 
Training: (adorno, ajuste y recorte el manto del perro), el cual consiste en quitar pelo 
manualmente o con máquina de una forma muy precisa, arrancado con navaja. 
 
 
Servicio Veterinario, rayos X y cirugía: 
 
Estos servicios serán prestados por un profesional de la ciencia médica animal, con una muy 
buena calidad profesional y personal disponible para hacer sentir lo mejor posible a su 
mascota.  
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3.3.3.  Diagrama de proceso del servicio 
 
 
 
Imagen No. 4. Diagrama de Proceso del Servicio 
 (Fuente: Elaboración Propia) 
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De acuerdo con el diagrama anterior, se puede identificar que el primer paso es la recepción 
del cliente en el establecimiento, atendido para el administrador del mismo; en este punto se 
identifica cual es la necesidad o el requerimiento del cliente, consulta veterinaria, baño o 
peluquería, servicio rayos X o ecografía, compra de alimentos u otros artículos. 
 
Consulta médico veterinario, se verifica que tenga agendada la cita correspondiente y que se 
encuentre a la hora indicada en la misma, de no tener cita, se procederá a verificar si se cuenta 
con disponibilidad para la atención y se le informará al cliente la hora aproximada en la cual 
podrá ser atendido. 
 
Una vez verificada la cita, se procede con el registro en la Historia Clínica del paciente, donde 
se diligencian los datos básicos del mismo de acuerdo con el formato establecido. Esta 
actividad requiere un tiempo de 5 minutos aproximadamente. 
 
El paciente pasa al consultorio para la atención con el médico veterinario, quien generalmente 
empleará un tiempo de entre 20 y 30 minutos de acuerdo con la complejidad de la 
sintomatología presentada. Finalizado este procedimiento, se entregará la fórmula médica y 
los resultados de los exámenes realizados (si aplica). Si el paciente requiere cirugía, se 
procederá a agendar la misma. Todo el procedimiento de consulta con el médico veterinario, 
tomará un tiempo promedio de entre 40 y 60 minutos. 
 
Baño y/o Peluquería, una vez recibido por el administrador del establecimiento, se constata 
que se tenga agendada la cita para el servicio, de lo contrario se verifica si hay disponibilidad 
para la atención. Se verifica el estado de la mascota, se diligencia la ficha de ingreso de la 
misma y pasa a la zona de baño, donde el esteticista animal realizará el procedimiento 
requerido. Para el baño de perros de razas pequeñas se tendrá un tiempo establecido entre 40 
y 60 minutos al igual que para los gatos. Cuando se trate de razas grandes, el tiempo promedio 
será de 90 minutos. 
 
Ayudas diagnósticas (Rayos X y Ecografías), para este tipo de ayudas diagnósticas, se 
atenderá por orden de llegada y/o prioridad previa aprobación por parte del médico 
veterinario; también se atenderán pacientes que lleguen remitidos por un médico veterinario 
diferente al que presta sus servicios a La Casa de las Mascotas. Se realizará la ficha de ingreso 
correspondiente, se alistarán los equipos y la mascota, posteriormente se realizará el examen 
indicado. El tiempo que se destinará para cada uno de estos exámenes será de 30 minutos, y 
la entrega de resultados se hará 30 minutos después de la atención. 
 
Compra de alimentos, accesorios y demás artículos; se recibirá a los clientes en el área del 
almacén, se preguntará el motivo por el cual visitan el establecimiento y que artículo buscán, 
indicando si se cuenta con el mismo y dando el valor correspondiente. Si cumple con las 
expectativas del cliente, se procede con la venta. 
 
Para todos los servicios, para finalizar cada uno de los procedimientos se elabora la factura 
correspondiente la cual será cancelada por los clientes en el punto de pago. 
 
32 
 
3.3.4.  Tecnología requerida 
 
En el portafolio de servicios que presta la Casa de las Mascotas se encuentra una buena 
opción de negocio como es el servicio de Rayos X y escáner. Para prestar un adecuado 
servicio se tienen prevista la compra de equipos especializados para tal fin, los cuales tienen 
las siguientes especificaciones: 
 
Fichas Técnicas: 
 
Equipo De Rayos X, sterne Acuray HF. 
Equipo de Rayos X de Alta frecuencia Compacto y de muy potente, fácil de transportar, 
compacto y eficiente. 
 
Fabricado en Canadá, con alta calidad y durabilidad, Tecnología japonesa. 
 
Especificaciones: 
Marca/Modelo: Sterne AcuRay HF. Potencia: 2.0 KW. Max kV: 100kV.Max mA: 35mA. 
Max mAs: 70mAs.Peso: 10.5 Kg. Tiempo de exposición: 0.01- 1.98 segundos. Voltaje de 
entrada 110/120 Vac. 
 
Equipo De Rayos X Veterinario Minxray      
Equipo de Rayos X de Alta frecuencia, compacto y potente, fácil de transportar 
Fabricado en Japón, con alta calidad y durabilidad, Tecnología japonesa. 
 
Especificaciones: 
Marca/Modelo: MinXray HF70D.Potencia: 1.6Kw.Max kV: 70kV.Max mA: 10mA.Max 
mAs: 100mAs. Peso: 7.6 Kg. Tiempo de exposición: 0.01- 1.98 segundos. Voltaje de entrada 
110/120  Vac. 
 
Equipo Escáner Portátil Ecógrafo 2 Sondas  
Parte superior del brazo presión arterial Monitor 24h BP grabadora + Software 
+ oxímetro de pulso Escáner de ultrasonido veterinario digital + sonda Rectal 
+ sonda convexa, Estados Unidos vendedor.  
CMS600P2VET es un portátil veterinario B-ultrasonido sistema de 
diagnóstico.  
 
Su sistema de funcionamiento integrado mejora grandemente el 
rendimiento del producto, logrando mayor capacidad de proceso de datos y 
velocidad de proceso rápido.  
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El dispositivo es aplicable a la medición y el cálculo de la obstétrica para cerdos, bovinos, 
ovejas, equinos, gato, perro y otros animales.  
 
Características: 
 
Función de gestión de imagen simple y fácil, pueden imprimir informes y salidos. 
 
Campo cercano, campo lejano y la ganancia total se pueden ajustar por separado. Función de 
almacenamiento externo. 
 
Software se actualiza a través del disco de U. 
 
Se puede conectar con la impresora de vídeo, impresora de chorro de tinta, impresora 
láser.  
Realiza imagen en tiempo real, congelación, memoria, llamando y lazo de la cinematografía 
de gran capacidad; posee funciones tales como la profundidad de exploración de niveles 
múltiples, rango dinámico, enfoque número, distancia de enfoque, ajuste de posición de 
enfoque.  
 
Como se puede apreciar en la tabla 6, adicional a los equipos de Rayos X y escáner, es 
necesario para la administración del proyecto, adquirir un equipo de cómputo con una 
impresora y cinco (5) cámaras de seguridad, ubicadas estratégicamente. 
 
 
 
DESCRIPCION DEL EQUIPO  VALOR  
RAYOS X  
Sterne Acuray Hf  (Opción 1) $ 13,000,000 
Minxray   (Opción 2 – Opción seleccionada) $   8,000,000 
ESCANER  
Equipo Escáner Portátil Ecógrafo 2 Sondas (Opción 1 – Opción 
seleccionada) $   7,906,000 
Ecógrafo Escáner, digital portátil   (Opción 2) $   5,087,000 
COMPUTADOR  
Computador de Escritorio HP 270-P001T Ci3 22” Negro $1.649.000 
IMPRESORA  
Multifuncional HP GT 5820 WL $499.000 
CIRCUITO CERRADO DE TELEVISIÓN – CCTV  
16 Cámaras - DVR VTA – 83105 + Monitor HP 27EA $3.850.000 
 
Tabla No. 6. Relación de Tecnología Requerida 
 (Fuente: Elaboración Propia) 
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3.3.5. Personal necesario para la operación 
A continuación, se menciona el personal operativo que se requiere para adelantar las 
actividades: 
1. Administrador. 
2. Esteticista Animal (Canino – Felino). 
3. Médico Veterinario. 
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3.3.6. Distribución planta física 
 
Imagen No. 5. Distribución Planta Física 
(Fuente: Elaboración Propia) 
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Adecuaciones: Será necesario realizar unas adecuaciones en el local que se seleccione, las 
cuales consisten básicamente en divisiones en drywall, instalación de bañera, puertas, 
iluminación y pintura. Se tiene un tiempo estimado de 20 días y una inversión cercana a los 
$5.000.000. 
 
4. Organización 
 
 4.1. Marco Estratégico 
 
La Casa de las Mascotas, ofrece servicios que generan salud y bienestar para las mascotas, 
por medio de personal capacitado, especializado, consciente y comprometido con la 
generación y consolidación de una cultura de respeto y protección hacia estos miembros de 
nuestros hogares. 
 
Valores 
 
Respeto 
Responsabilidad 
Integración 
Sensibilidad 
 
 
Visión 
 
En el año 2023, seremos la organización líder y referente en el cuidado y bienestar de las 
mascotas en el municipio de Yarumal (Antioquia) así como en los municipios aledaños, 
brindando servicios especializados, aplicando de manera responsable las mejores prácticas 
en el sector, con un alto grado de sensibilidad y respeto frente a la relación de los amos con 
sus mascotas y en lo que ellas representan para sus familias.  
 
4.2.  Equipo Gestor 
 
Jorge Uriel Cañón Triana, nació en el municipio de Pacho, Cundinamarca, profesional de 
la Contaduría Pública, con Especialización en Gerencia de Costos y Control de Gestión, en 
la actualidad se encuentra cursando la Especialización en Gerencia de la Universidad 
Externado de Colombia. Desarrolla su actividad laboral en la ciudad de Barranquilla, y con 
el deseo de convertir una idea de negocio en el generador de ingreso futuro. Ha sido inquieto 
en procesos de emprendimiento adquiriendo experiencia en el manejo administrativo y 
financiero de los proyectos desarrollados. Amante de los animales, los que siempre ha 
considerado parte esencial de una sociedad. Durante la puesta en marcha del proyecto, será 
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responsable en la adquisición del 50% del capital inicial, así mismo será el responsable del 
manejo financiero; coordinará y responderá por la selección del local, así como de las 
adecuaciones correspondientes. Una vez el negocio esté en funcionamiento, será el 
responsable de coordinación y verificación de la parte contable, tributaria y financiera. 
Carlos Andrés Mazo Roldán, nació en el municipio de Yarumal, Antioquia, donde vivió 
gran parte de su vida, compartiendo la actividad que desarrollaba su padre como comerciante 
y propietario de una agropecuaria, lugar donde pudo identificar el aprecio y el valor que le 
dan las personas a sus animales, comprendiendo entre otras cosas, la importancia que tienen 
los animales en nuestras vidas. De igual manera, desarrolló su espíritu emprendedor y 
comerciante, heredado de sus padres y abuelos, el cual ha plasmado en el establecimiento de 
varios negocios.  
Es profesional en Ciencias Militares de la Escuela Militar de Cadetes General José María 
Córdova. Especialista en Administración de la Seguridad de la Universidad Militar Nueva 
Granada. Actualmente adelanta la Especialización en Gerencia en la Universidad Externado 
de Colombia. En la puesta en marcha del proyecto será el responsable por la adquisición del 
50% del capital inicial; también será el responsable de llevar a cabo los contactos y alianzas 
con los posibles proveedores; se encargará de la selección, contratación y manejo del 
personal; diseñará y ejecutará la estrategia de mercadeo lo que incluye manejo de medios; 
coordinará la ejecución de verificaciones y auditorías internas. 
 
 4.3. Tipo de Organización 
 
Se constituirá una Sociedad por Acciones Simplificadas. El nombre a emplear será La Casa 
de las Mascotas S.A.S.. 
 
Se tendrán los siguientes códigos CIIU: 
 
7500: Actividades veterinarias. 
 
4759: Comercio al por menor de otros artículos domésticos en establecimientos 
especializados. 
 
Es necesario tramitar ante el ICA Instituto Colombiano Agropecuario, el registro como 
comercializador de Insumos Agropecuarios. 
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 4.4. Estructura Organizacional 
 
La planta de personal que requiere el proyecto es la mínima para dar inicio a la operación, en 
donde los gestores tienen gran participación en el desarrollo de la parte estratégica del 
negocio. 
 
 
 
Imagen No. 6. Organigrama  
(Fuente: Elaboración Propia) 
 
Para el desarrollo de todas las actividades propias del proyecto, se requiere que los 
colaboradores tengan el siguiente perfil del cargo a desempeñar. 
  
39 
 
 
ADMINISTRADOR 
 
Requisitos de Formación 
Tecnólogo en administración de empresas o actividades afines. 
Requisitos de Experiencia 
Un (1) año de experiencia profesional relacionada. 
Funciones  
• Coordinar, supervisar y evaluar las actividades propias del personal bajo su inmediata 
responsabilidad.  
• Coordinar el diseño, organización, ejecución y control de planes, programas, 
proyectos o actividades técnicas y/o administrativas y velar por la correcta aplicación 
de las normas y de los procedimientos vigentes.  
• Controlar la programación diaria de servicios de baño y peluquería previstos. 
• Responder por el inventario de mercancía existente, controlando el adecuado stock 
del mismo 
• Analizar, proyectar, perfeccionar y recomendar las acciones que deban adoptarse para 
el logro de los objetivos y las metas de la empresa.  
• Elaborar el cuadre de caja, consignando diariamente las ventas del día anterior. 
• Tramitar los pagos a empleados o prestadores de servicios, proveedores, servicios 
públicos y otros gastos que se requieran para el funcionamiento del establecimiento. 
• Realizar el pago oportuno del personal a cargo al sistema de seguridad social y 
parafiscal, controlando que los servicios sean prestados adecuadamente a todo el 
personal. 
• Estudiar, evaluar y conceptuar acerca de los asuntos competencia de la empresa, de 
acuerdo con las normas preestablecidas.  
• Preparar y presentar los informes sobre las actividades desarrolladas con la 
oportunidad y periodicidad requeridas. 
• Desempeñar las demás funciones que le sean asignadas por su superior y los 
reglamentos para el cumplimiento de la misión de la Entidad, de acuerdo con la 
naturaleza, propósito principal y área de desempeño del cargo. 
 
ESTETICISTA CANINO 
 
Requisitos de Formación 
Estudios técnicos o formales en cortes para perros, baño arreglo de uñas y/o masajes. 
Acreditado como Esteticista Animal. 
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Requisitos de Experiencia 
Un (1) año de experiencia profesional relacionada. 
Funciones  
• Garantizar la oportuna y adecuada ejecución de las tareas de corte de pelo, uñas y 
baño a los canes bajo los principios de la empresa. 
• Analizar y controlar la programación diaria de servicios previstos.  
• Realización de Baños y estética de caninos: baño, corte, secado y tratamientos 
asociados con el aseo e higiene de canes.  
• Baños sanitarios y dermatológicos de acuerdo a las características raciales, 
características de la piel. 
• Preparación, higiene y mantenimiento de las áreas y equipos, utensilios e insumos de 
trabajo. 
• Conocimiento de los otros servicios como corte de uñas, limpieza de oídos y el 
tratamiento de parásitos como pulgas y garrapatas. 
• Registrar cada uno de los servicios prestado según sea su naturaleza.  
• Actualizarse en cuanto a procedimientos, cortes y estilos según la raza a tratar con el 
fin de prestar el mayor acercamiento posible.  
• Dominio de los diversos tipos de cortes de razas.  
• Elaborar pedidos de sus materias primas según lo requiera la operación.  
• Diseñar presentar y ceñirse a un método de atención por tipo de servicio a cada 
paciente. Identificar razas no tratables por tipo de servicio y reportar.  
• Responder por la seguridad y el buen uso los implementos de trabajo. 
• Desempeñar las demás funciones que le sean asignadas por su superior, de acuerdo 
con la naturaleza, propósito principal y área de desempeño del cargo. 
 
VETERINARIO (Este profesional estará bajo la figura de alianza) 
 
Requisitos de Formación 
Médico veterinario 
Requisitos de Experiencia 
Un (1) año de experiencia profesional relacionada 
Funciones  
• Realizar procedimientos de vacunación.  
• Realizar procedimientos médicos veterinarios según sea el caso.  
• Atender todo paciente canino que se acerque al centro en busca de algún servicio 
médico veterinario, dar primeros auxilios y procurar la buena salud de sus pacientes. 
• Reportar mensualmente el número de servicios atendidos y su naturaleza. 
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• Registrar y generar una historia clínica a cada paciente atendido, esta debe realizarse 
bajo un formato estándar debidamente aprobado.  
• Programar y realizar las cirugías que requieran los pacientes. 
• Hacer un buen uso de los equipos de radio X y de escáner.  
• Generar pedidos de implementos para el laboratorio o alguna otra área de influencia 
del mismo.  
• Desempeñar las demás funciones que le sean asignadas por su superior, de acuerdo 
con la naturaleza, propósito principal y área de desempeño del cargo. 
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 4.5. Sistema de Negocio. 
 
 
Imagen No. 7.  Estructura de Negocio  
(Fuente: Elaboración Propia) 
 
Diseño y Concepción: Se realizará por parte de los gestores del proyecto. Se planteará la 
forma en la que se llevarán a cabo los diferentes servicios que se prestarán, determinando las 
características principales de los mismos. 
 
Mercadeo y Ventas: El mercadeo estará en cabeza de los gestores del proyecto, delegando 
funciones operativas al administrador del negocio (empleado directo) tanto para el mercadeo 
como para las ventas. 
 
Prestación del servicio: Los encargados de la prestación del servicio serán los siguientes: 
 
Almacén: Estará a cargo del administrador del negocio, será la persona encargada de 
mantener el inventario, de atender al público (ventas, etc.), asignar las citas para los diferentes 
servicios (baño, peluquería, consulta médico veterinario, cirugías, ayudas diagnósticas), y de 
llevar las historias de cada una de las mascotas atendidas. 
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Baño y Peluquería: Persona especializada y capacitada en estética animal, será la encargada 
de prestar los servicios de baño y/o peluquería, de acuerdo con las citas asignadas por el 
administrador. Esta persona será contratada de forma directa. 
 
Atención Médico Veterinario: El Médico Veterinario será una persona especializada en 
atención de mascotas; trabajará al destajo, con un porcentaje por cada uno de los servicios 
prestados (consulta, cirugías, ayudas diagnósticas). Los insumos y equipos, serán 
suministrados por el negocio. 
 
Servicio Postventa: El administrador se encargará de hacer el seguimiento a los clientes, 
para evaluar la calidad de los servicios prestados, así como el nivel de satisfacción de los 
clientes. De igual manera, canalizará las observaciones que se presenten y coordinará con el 
encargado del área para subsanar la novedad y/o efectuar la compensación correspondiente. 
En este mismo servicio se reforzará el plan de fidelización. 
 
Áreas de Soporte: En cuanto al Soporte Administrativo y Gestión Humana, continuarán en 
cabeza del equipo gestor. Soporte Financiero, principalmente será en cuanto a la 
Contabilidad, para lo cual se contratarán los servicios de un Contador externo. El Soporte 
Ambiental, será prestado por un tercero con el conocimiento y la capacidad de atención 
principalmente en la disposición de residuos peligrosos. 
 
 4.6. Alianzas 
 
Para este negocio es necesario realizar algunas alianzas estratégicas, las cuales permitirán el 
desarrollo de la actividad comercial en mejores condiciones de calidad y rentabilidad. 
 
Una de las principales alianzas que se realizará será con el Médico Veterinario que se tendrá 
para prestar los servicios de consulta veterinaria, cirugías, toma y análisis de ayudas 
diagnósticas (Rayos X, Ecografías). Con esta persona se trabajará con un porcentaje obtenido 
de cada uno de los procedimientos y/o atenciones que preste, y serán aproximadamente los 
siguientes: 
 
Actividad Porcentaje – Veterinario Porcentaje – Negocio 
Consulta Veterinaria 70% 30% 
Cirugías 80% 20% 
Toma y Análisis Rayos X – 
Ecografías 
20% 80% 
 
Tabla 7. Porcentajes Alianza Veterinario – Negocio 
(Fuente: Elaboración Propia) 
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De igual manera, es importante establecer alianzas estratégicas con los proveedores más 
representativos, entre ellos se encuentran los distribuidores de alimentos con los que se 
establecen acuerdos en cuanto a tiempo de entrega, formas de pago, cantidades compradas, 
metas de ventas, escalas, acompañamientos y asesorías, planes de promoción y publicidad, 
apoyo a actividades realizadas por Secretaría de Salud, entre otros (vacunación, 
esterilización, etc.). 
 
Se debe tener contacto y en lo posible alianza con entidades financieras y promotoras de 
emprendimientos tales como Interactuar, con el fin de contar con cupos de tesorería o 
similares, para hacer uso de esos recursos en caso de ser necesario. 
 
Se realizará una campaña con el fin de establecer alianzas con las agropecuarias y 
probablemente con algunas de las otras tiendas que ofrezcan servicios para mascotas, para 
que por medio de un acuerdo ellos puedan ofrecer el servicio de radiografías y ecografías 
prestado por La Casa de las Mascotas, dado que en el municipio solamente se contará con 
dos sitios para realizar ese tipo de ayudas diagnósticas. Con esto, se tendrá una demanda 
creciente para el negocio, y los aliados también tendrán un ingreso adicional. 
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5. Plan Financiero 
 
 
5.1. Estado de Resultados 
 
5.1.1 Proyección de los Ingresos 
 
En la Tabla 8 Proyección de Ventas, se puede apreciar como su nombre lo indica, la 
proyección de ventas del negocio desde el primer mes en que se establece y entra en 
funcionamiento hasta el décimo año. Como una manera de simplificar la proyección de 
ventas y otros ítems dentro de la formulación y evaluación del proyecto, se toma la decisión 
de crear nueve categorías las cuales contienen todos y cada uno de los productos que se 
venderán en el negocio, así como los servicios a ofrecer. Estas categorías son Alimentos 
Básicos, Alimentos Premium, Accesorios 1 (<$70.000), Accesorios 2 (>$70.000), 
Medicamentos Básicos, Baño y Peluquería, Consulta Médico Veterinario, Cirugías, Ayudas 
Diagnósticas (Rayos X y Ecografías).  
Con la categorización anterior, se proyectaron las ventas tomando como base que, como se 
explicó en párrafos anteriores, la población estimada de mascotas en el municipio de Yarumal 
es de aproximadamente 3.000 mascotas (entre perros y gatos), el objetivo del negocio es 
lograr consolidar en el corto plazo el 5% de dicho potencial de mercado (150 mascotas), por 
consiguiente el negocio fluctuará principalmente por la demanda generada gracias a las 
campañas de mercadeo, reconocimiento del establecimiento, entre otros.  
Para el primer mes se tiene proyectado tener dentro de los clientes un promedio entre 75 y 
80 mascotas, los cuales adquirirán los productos ofrecidos en el negocio, así como los demás 
servicios; un 40% acudirán al servicio de consulta veterinaria; se practicarán cirugías a un 
10%, y un 25% recurrirá a ayudas diagnósticas. Durante el primer año se espera un 
crecimiento de los ingresos por ventas de un 5% cada mes. Durante el segundo año el 
incremento será de un 3% mensual. A partir del tercer año se espera que el crecimiento se 
estabilice en un promedio de 15% anual. 
 
 
PROYECCION 
VENTAS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Alimentos Básico 1.500.000 1.575.000 1.653.750 1.736.438 1.823.259 1.914.422 2.010.143 2.110.651 2.216.183 2.326.992 2.443.342 2.565.509 
Alimentos Premium 800.000 840.000 882.000 926.100 972.405 1.021.025 1.072.077 1.125.680 1.181.964 1.241.063 1.303.116 1.368.271 
Accesorios 1 (< 
$70.000) 900.000 945.000 992.250 1.041.863 1.093.956 1.148.653 1.206.086 1.266.390 1.329.710 1.396.195 1.466.005 1.539.305 
Accesorios 2 
(>$70.000) 1.800.000 1.890.000 1.984.500 2.083.725 2.187.911 2.297.307 2.412.172 2.532.781 2.659.420 2.792.391 2.932.010 3.078.611 
Medicamentos 
básicos 600.000 630.000 661.500 694.575 729.304 765.769 804.057 844.260 886.473 930.797 977.337 1.026.204 
Baño y peluquería 2.000.000 2.100.000 2.205.000 2.315.250 2.431.013 2.552.563 2.680.191 2.814.201 2.954.911 3.102.656 3.257.789 3.420.679 
Consulta Médico 
Veterinario 600.000 630.000 661.500 694.575 729.304 765.769 804.057 844.260 886.473 930.797 977.337 1.026.204 
Cirugías 800.000 840.000 882.000 926.100 972.405 1.021.025 1.072.077 1.125.680 1.181.964 1.241.063 1.303.116 1.368.271 
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PROYECCION 
VENTAS Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Ayudas 
Diagnósticas (Rayos X) 1.000.000 1.050.000 1.102.500 1.157.625 1.215.506 1.276.282 1.340.096 1.407.100 1.477.455 1.551.328 1.628.895 1.710.339 
TOTAL 
VENTAS 10.000.000 10.500.000 11.025.000 11.576.250 12.155.063 12.762.816 13.400.956 14.071.004 14.774.554 15.513.282 16.288.946 17.103.394 
             
PROYECCION 
VENTAS Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
   20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 
Alimentos Básico 23.875.690 36.085.912 43.158.750 51.617.866 61.734.967 73.835.021 88.306.685 105.614.795 126.315.295 151.073.093 
Alimentos Premium 12.733.701 19.245.820 23.018.000 27.529.528 32.925.316 39.378.678 47.096.899 56.327.891 67.368.157 80.572.316 
Accesorios 1 (< 
$70.000) 14.325.414 20.396.515 24.394.232 29.175.502 34.893.900 41.733.104 49.912.793 59.695.700 71.396.057 85.389.685 
Accesorios 2 
(>$70.000) 28.650.828 40.793.030 48.788.464 58.351.003 69.787.800 83.466.209 99.825.585 119.391.400 142.792.115 170.779.369 
Medicamentos 
básicos 9.550.276 13.597.677 16.262.821 19.450.334 23.262.600 27.822.070 33.275.195 39.797.133 47.597.372 56.926.456 
Baño y peluquería 31.834.253 45.325.589 54.209.405 64.834.448 77.542.000 92.740.232 110.917.317 132.657.111 158.657.905 189.754.855 
Consulta Médico 
Veterinario 9.550.276 13.597.677 16.262.821 19.450.334 23.262.600 27.822.070 33.275.195 39.797.133 47.597.372 56.926.456 
Cirugías 12.733.701 18.130.236 21.683.762 25.933.779 31.016.800 37.096.093 44.366.927 53.062.845 63.463.162 75.901.942 
Ayudas 
Diagnósticas (Rayos X) 15.917.127 22.662.795 27.104.702 32.417.224 38.771.000 46.370.116 55.458.659 66.328.556 79.328.953 94.877.427 
TOTAL 
VENTAS 159.171.265 229.835.250 274.882.959 328.760.019 393.196.982 470.263.591 562.435.255 672.672.564 804.516.387 962.201.599 
 
Tabla 8. Proyección de Ventas  
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
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5.1.2 Proyección de Costo de Ventas 
 
De acuerdo a lo explicado en el punto anterior se emplearon las mismas nueve categorías 
para realizar la proyección de costo de ventas. Obviamente se tienen en cuenta las mismas 
cantidades relacionadas en la proyección de los ingresos.  
 
CATEGORÍA Porcentaje Costo/Precio Venta 
Alimentos Básico 85% 
Alimentos Premiun 80% 
Accesorios 1 (< $70.000) 30% 
Accesorios 2 (>$70.000) 30% 
Medicamentos básicos 70% 
Baño y peluquería 20% 
Consulta Médico Veterinario 70% 
Cirugías 80% 
Ayudas Diagnósticas (Rayos X) 20% 
 
Tabla 9. Porcentaje Costo / Precio de Venta  
(Fuente: Elaboración propia) 
 
Los costos iniciales de los productos (Alimentos básicos, Alimentos Premium, Accesorios 1, 
Accesorios 2, Medicamentos básicos) fueron tomados con base en algunas listas de precios 
suministradas por posibles proveedores; estos precios fueron dejados fijos para el primer año 
de operación. 
 
Los costos para los servicios (Consulta veterinaria, baño y peluquería, cirugía, ayudas 
diagnósticas) fueron tomados de sondeos realizados en el mercado, sobre los salarios que 
reciben las personas que prestan los servicios, así como evaluando la cantidad de insumos 
requeridos principalmente para el servicio de baño y peluquería.  
 
También se tomó contacto con algunos veterinarios con el fin de determinar el porcentaje 
que ellos reciben cuando trabajan por porcentaje (destajo).  
 
A partir del año 2 se calculan los costos de venta con un incremento del 3.5% como IPC 
promedio anual para todos los productos y servicios ofrecidos. Lo anterior, se puede ver de 
forma detallada en la Tabla No. 10 Proyección de Costo de Ventas. 
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 COSTO DE 
VENTAS TOTAL 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
4.805.000 5.045.250 5.297.513 5.562.388 5.840.508 6.132.533 6.439.160 6.761.118 7.099.173 7.454.132 7.826.839 8.218.181 
Alimentos 
Básico 1.275.000 1.338.750 1.405.688 1.475.972 1.549.770 1.627.259 1.708.622 1.794.053 1.883.756 1.977.943 2.076.841 2.180.683 
Alimentos 
Premium 640.000 672.000 705.600 740.880 777.924 816.820 857.661 900.544 945.571 992.850 1.042.493 1.094.617 
Accesorios 1 
(< $70.000) 270.000 283.500 297.675 312.559 328.187 344.596 361.826 379.917 398.913 418.859 439.802 461.792 
Accesorios 2 
(>$70.000) 540.000 567.000 595.350 625.118 656.373 689.192 723.652 759.834 797.826 837.717 879.603 923.583 
Medicamentos 
básicos 420.000 441.000 463.050 486.203 510.513 536.038 562.840 590.982 620.531 651.558 684.136 718.343 
Baño y 
peluquería 400.000 420.000 441.000 463.050 486.203 510.513 536.038 562.840 590.982 620.531 651.558 684.136 
Consulta 
Médico Veterinario 420.000 441.000 463.050 486.203 510.513 536.038 562.840 590.982 620.531 651.558 684.136 718.343 
Cirugías 640.000 672.000 705.600 740.880 777.924 816.820 857.661 900.544 945.571 992.850 1.042.493 1.094.617 
Ayudas 
Diagnósticas (Rayos 
X) 200.000 210.000 220.500 231.525 243.101 255.256 268.019 281.420 295.491 310.266 325.779 342.068 
 
  Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
COSTO DE 
VENTAS TOTAL 
        
76.481.793  
 
111.028.786  
 
132.152.013  
  
157.293.933  
     
187.219.104  
     
222.837.538  
     
265.232.380  
     
315.692.840  
     
375.753.403  
     
447.240.488  
Alimentos Básico 
                 
20.294.336  
            
30.525.559  
            
36.333.046  
            
43.245.408  
                 
51.472.847  
                 
61.265.556  
                 
72.921.328  
                 
86.794.611  
               
103.307.285  
               
122.961.497  
Alimentos Premium 
                 
10.186.961  
            
15.322.633  
            
18.237.764  
            
21.707.499  
                 
25.837.351  
                 
30.752.907  
                 
36.603.647  
                 
43.567.491  
                 
51.856.206  
                 
61.721.849  
Accesorios 1 (< 
$70.000) 
                    
4.297.624  
              
6.089.536  
              
7.248.071  
               
8.627.016  
                 
10.268.306  
                 
12.221.851  
                 
14.547.059  
                 
17.314.636  
                 
20.608.746  
                 
24.529.560  
Accesorios 2 
(>$70.000) 
                    
8.595.248  
            
12.179.073  
            
14.496.142  
            
17.254.033  
                 
20.536.612  
                 
24.443.703  
                 
29.094.117  
                 
34.629.273  
                 
41.217.492  
                 
49.059.120  
Medicamentos básicos 
                    
6.685.193  
              
9.472.612  
            
11.274.777  
            
13.419.803  
                 
15.972.921  
                 
19.011.769  
                 
22.628.758  
                 
26.933.879  
                 
32.058.049  
                 
38.157.093  
Baño y peluquería 
                    
6.366.851  
              
9.021.536  
            
10.737.883  
            
12.780.765  
                 
15.212.305  
                 
18.106.446  
                 
21.551.198  
                 
25.651.313  
                 
30.531.476  
                 
36.340.089  
Consulta Médico 
Veterinario 
                    
6.685.193  
              
9.472.612  
            
11.274.777  
            
13.419.803  
                 
15.972.921  
                 
19.011.769  
                 
22.628.758  
                 
26.933.879  
                 
32.058.049  
                 
38.157.093  
Cirugías 
                 
10.186.961  
            
14.434.457  
            
17.180.612  
            
20.449.224  
                 
24.339.689  
                 
28.970.314  
                 
34.481.917  
                 
41.042.101  
                 
48.850.361  
                 
58.144.142  
Ayudas Diagnósticas 
(Rayos X) 
                    
3.183.425  
              
4.510.768  
              
5.368.941  
               
6.390.382  
                    
7.606.153  
                    
9.053.223  
                 
10.775.599  
                 
12.825.657  
                 
15.265.738  
                 
18.170.044  
 
Tabla 10. Proyección de Costo de Ventas 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
5.1.3 Proyección de Gastos Administrativos 
 
Los gastos administrativos para el primer año de operación ascienden a $4.602.376 
mensuales, los cuales están representados principalmente en Personal y Costos no salariales 
de nómina, por la contratación directa del Administrador y de un Esteticista Animal; esto se 
mantendrá hasta el tercer año, donde deberá ser contratado un segundo Esteticista Animal. 
 
El otro gasto importante hace referencia al arriendo del local y servicios públicos del mismo. 
En menor cuantía, será el pago al Contador externo. 
 
Los Gastos Administrativos representan el 46% de las ventas en el primer mes, disminuyendo 
progresivamente dicho porcentaje hasta llegar al 27% en el mes 12 (ver tabla 11). En el año 
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2 tendrán un porcentaje del 26% sobre las ventas totales, continuando su disminución  
llegando al 11% sobre las ventas totales en el año 10. Lo anterior se puede ver con mayor 
claridad en las cifras plasmadas en la Tabla 11 Proyección de Gastos Administrativos, que 
se encuentra a continuación. 
 
 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
(-) Gastos de 
administración             
Personal 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 1.738.906 
Costos no salariales de la 
nómina** 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 952.914 
Arriendo y Servicios 
Públicos 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 
Contador externo 300.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 500.000 
Celular 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 80.000 
Depreciaciones y 
Amortizaciones 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 530.556 
Total 
Gastos Administración 4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
 
4.602.376 
Porcentaje  
Gastos Admin/ Ventas 46% 44% 42% 40% 38% 36% 34% 33% 31% 30% 28% 27% 
 
 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
(-) Gastos de administración           
Personal 20.866.872 22.014.550 34.838.026 36.754.118 38.775.594 40.908.252 43.158.206 45.531.907 48.036.162 50.678.151 
Costos no salariales de la 
nómina** 11.434.962 12.063.885 19.091.099 20.141.109 21.248.870 22.417.558 23.650.524 24.951.303 26.323.625 27.771.424 
Arriendo y Servicios Públicos 12.000.000 12.420.000 12.854.700 13.304.615 13.770.276 14.252.236 14.751.064 15.267.351 15.801.708 16.354.768 
Contador externo 5.800.000 6.210.000 6.427.350 6.652.307 6.885.138 7.126.118 7.375.532 7.633.676 7.900.854 8.177.384 
Celular 960.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 1.080.000 
Depreciaciones y Amortizaciones 6.366.667 6.366.667 6.366.667 5.366.667 5.366.667 4.166.667 - - - - 
Total 
Gastos Administración 57.428.501 
 
60.155.102 
 
80.657.842 
 
83.298.816 
 
87.126.545 
 
89.950.830 
 
90.015.326 
 
94.464.237 
 
99.142.349 
 
104.061.727 
Porcentaje 
Gastos Administración/Ventas 36% 26% 29% 25% 22% 19% 16% 14% 12% 11% 
 
Tabla 11. Proyección de Gastos Administrativos 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
5.1.4 Proyección de los Gastos de Ventas 
 
Al prestar los servicios únicamente en un local comercial, y sin requerir fuerza de ventas y/o 
mercado fuera del mismo, los gastos son reducidos y se centran básicamente en material y 
avisos publicitarios (afiches, pendones, volantes, cuñas radiales), los cuales ascienden a un 
valor de $200.000 para cada uno de los primeros 12 meses, representando a su vez un 1.5% 
en promedio de los gastos de ventas sobre las ventas para el primer año. A partir del segundo 
año se proyecta un 1,1% en promedio para dichos gastos. Esto se puede identificar claramente 
al ver a continuación la Tabla 12 Proyección de Gastos de Ventas 
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  Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
(-) Gastos de ventas                         
Material Publicitario 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 
Avisos publicitarios 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 
TOTAL 
200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 200.000 
Porcentaje 
Gastos de Ventas/Ventas 
2% 2% 2% 2% 2% 2% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 
 
 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
(-) Gastos de ventas                     
Ferias nacionales 
                              
-    
             
450.000  
                  
1.000.000  
               
2.000.000  
               
2.000.000  
               
2.000.000  
                    
2.000.000  
                    
2.000.000  
                    
2.000.000  
                    
2.000.000  
Material Publicitario 
               
1.200.000  
               
1.200.000  
                  
1.500.000  
               
1.700.000  
               
1.900.000  
               
2.100.000  
                    
2.300.000  
                    
2.500.000  
                    
2.700.000  
                    
2.900.000  
Avisos publicitarios 
               
1.200.000  
               
1.200.000  
                  
1.500.000  
               
1.700.000  
               
1.900.000  
               
2.100.000  
                    
2.300.000  
                    
2.500.000  
                    
2.700.000  
                    
2.900.000  
TOTAL 
                          
2.400.000 2.850.000                               4.000.000 5.400.000   5.800.000 6.200.000   6.600.000  7.000.000  7.400.000 7.800.000  
Porcentaje  
Gastos Ventas/Ventas 
2% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 
 
Tabla 12. Proyección de Gastos de Ventas 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
5.1.5.  P y G Mensualizado Primer Año y P y G Anual 
 
Tal como se puede apreciar en la siguiente tabla (Tabla 13 Estado de Resultados), la Utilidad 
Operacional es positiva desde el primer mes de entrada en operación ($392.625) presentando 
un Margen Operacional del 4% para los dos primeros meses, el cual sigue incrementándose 
en el transcurso del primer año con un cierre de dicho margen al mes doce del 23%.  Una 
tendencia similar se puede apreciar en el Margen de Utilidad Neta, la cual en el primer mes 
es del 3% ($259.132) y cierra el año con un 15% ($2.562.673) lo que es muy bueno para un 
negocio en su primer año de operación al no generar ninguna pérdida en dicho período. 
 
  
  Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Ventas 
        
10.000.000  
        
10.500.000  
         
11.025.000  
           
11.576.250  
         
12.155.063  
         
12.762.816  
         
13.400.956  
         
14.071.004  
         
14.774.554  
         
15.513.282  
         
16.288.946  
         
17.103.394  
(-) Devoluciones en ventas o Descuentos 
                         
-    
                        
-    
                        
-    
                        
-    
                      
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
 =Ventas netas 
   
10.000.000  
    
10.500.000  
     
11.025.000  
      
11.576.250  
     
12.155.063  
     
12.762.816  
     
13.400.956  
     
14.071.004  
     
14.774.554  
     
15.513.282  
     
16.288.946  
     
17.103.394  
(-) Costo Mercancía vendida 
          
4.805.000  
          
5.045.250  
            
5.297.513  
             
5.562.388  
            
5.840.508  
            
6.132.533  
            
6.439.160  
            
6.761.118  
            
7.099.173  
            
7.454.132  
            
7.826.839  
            
8.218.181  
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Utilidad Bruta 
   
5.195.000  
   
5.454.750  
    
5.727.488  
     
6.013.862  
    
6.314.555  
    
6.630.283  
    
6.961.797  
    
7.309.887  
    
7.675.381  
    
8.059.150  
    
8.462.108  
    
8.885.213  
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas Netas) 52% 52% 52% 52% 52% 52% 52% 52% 52% 52% 52% 52% 
(-) Gastos de administración                          
Personal  
          
1.738.906  
          
1.738.906  
            
1.738.906  
             
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
            
1.738.906  
Costos no salariales de la 
nómina** 
              
952.914  
              
952.914  
               
952.914  
                 
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
               
952.914  
Arriendo y Serv Publicos 
          
1.000.000  
          
1.000.000  
            
1.000.000  
             
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
            
1.000.000  
Contador externo 
              
300.000  
              
500.000  
               
500.000  
                 
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
               
500.000  
Celular 
                
80.000  
                
80.000  
                  
80.000  
                   
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
                  
80.000  
 
Transporte                         
Capacitación                         
Depreciaciones y Amortizaciones 
              
530.556  
              
530.556  
               
530.556  
                 
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
               
530.556  
(-) Gastos de ventas                          
Ferias nacionales 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Ferias Internacionales 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Comisiones (% de ventas) 
                         
-    
                        
-    
                        
-    
                        
-    
                      
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
 
Material Publicitario 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 
 
Avisos publicitarios 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 
Relaciones Publicas 
                         
-    
                        
-    
                        
-    
                        
-    
                      
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
Utilidad operacional 
      
392.625  
      
452.375  
       
725.112  
     
1.011.487  
    
1.312.180  
    
1.627.908  
    
1.959.422  
    
2.307.512  
    
2.673.006  
    
3.056.775  
    
3.459.732  
    
3.882.838  
Margen operativo (Ut Operacional/ 
ventas) 4% 4% 7% 9% 11% 13% 15% 16% 18% 20% 21% 23% 
(-) Gastos financieros 
                         
-    
                        
-    
                        
-    
                        
-    
                      
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
                       
-    
(+) Ingresos no operativos                         
(-) Egresos no operativos                         
Utilidad antes de impuestos 
      
392.625  
      
452.375  
       
725.112  
     
1.011.487  
    
1.312.180  
    
1.627.908  
    
1.959.422  
    
2.307.512  
    
2.673.006  
    
3.056.775  
    
3.459.732  
    
3.882.838  
(-) Provisión de impuestos (33% y 34%) 
              
133.492  
              
153.807  
               
246.538  
                 
343.906  
               
446.141  
               
553.489  
               
666.203  
               
784.554  
               
908.822  
            
1.039.303  
            
1.176.309  
            
1.320.165  
Utilidad neta 
      
259.132  
      
298.567  
       
478.574  
        
667.581  
       
866.039  
    
1.074.419  
    
1.293.218  
    
1.522.958  
    
1.764.184  
    
2.017.471  
    
2.283.423  
    
2.562.673  
Margen neto (Ut Neta/ Ventas) 3% 3% 4% 6% 7% 8% 10% 11% 12% 13% 14% 15% 
             
EBITDA 
      
923.180  
      
982.930  
    
1.255.668  
     
1.542.042  
    
1.842.735  
    
2.158.463  
    
2.489.977  
    
2.838.067  
    
3.203.561  
    
3.587.331  
    
3.990.288  
    
4.413.393  
Margen Ebitda (EBITDA/ Ventas) 9% 9% 11% 13% 15% 17% 19% 20% 22% 23% 24% 26% 
 
Tabla 13. Estado de Resultados Mensual (Año 1) 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
La Tabla 14 Estado de Resultados Anual, muestra que la tendencia continúa en cuanto al 
Margen de Utilidad Neta, el cual para el primer año es del 9%, segundo año 16%, tercer año 
14% siendo este castigado un poco por el incremento en la nómina al contratar el segundo 
Esteticista Animal; desde el cuarto año se tiene una recuperación ubicándose en un 17%, 
continuando con la tendencia de crecimiento llegando al décimo año en un 28%. 
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    Total Año 1 Total Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Ventas   
          
159.171.265  
          
229.835.250  
              
274.882.959  
          
328.760.019  
          
393.196.982  
          
470.263.591  
               
562.435.255  
               
672.672.564  
               
804.516.387  
               
962.201.599  
(-) Devoluciones en ventas o 
Descuentos   
                              
-    
                         
-    
                             
-    
                             
-    
                         
-    
                           
-    
                              
-    
                           
-    
                         
-    
                         
-    
 =Ventas netas   
     
159.171.265  
     
229.835.250  
        
274.882.959  
     
328.760.019  
     
393.196.982  
     
470.263.591  
         
562.435.255  
         
672.672.564  
         
804.516.387  
         
962.201.599  
(-) Costo Mercancía vendida 48% 
            
76.481.793  
          
111.028.786  
              
132.152.013  
          
157.293.933  
          
187.219.104  
          
222.837.538  
               
265.232.380  
               
315.692.840  
               
375.753.403  
               
447.240.488  
Utilidad Bruta   
    
82.689.472  
  
118.806.464  
    
142.730.946  
  
171.466.086    205.977.878  
  
247.426.052  
     
297.202.875  
     
356.979.724  
     
428.762.984  
     
514.961.111  
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas 
Netas)   52% 52% 52% 52% 52% 53% 53% 53% 53% 54% 
 
(-) Gastos de administración                       
Personal    
            
20.866.872  
             
22.014.550  
                
34.838.026  
            
36.754.118  
            
38.775.594  
            
40.908.252  
                 
43.158.206  
                 
45.531.907  
                 
48.036.162  
                 
50.678.151  
Costos no salariales de la 
nómina**   
            
11.434.962  
             
12.063.885  
                
19.091.099  
            
20.141.109  
            
21.248.870  
            
22.417.558  
                 
23.650.524  
                 
24.951.303  
                 
26.323.625  
                 
27.771.424  
Arriendo y Serv Publicos   
            
12.000.000  
             
12.420.000  
                
12.854.700  
            
13.304.615  
            
13.770.276  
            
14.252.236  
                 
14.751.064  
                 
15.267.351  
                 
15.801.708  
                 
16.354.768  
Contador externo   
               
5.800.000  
               
6.210.000  
                  
6.427.350  
               
6.652.307  
               
6.885.138  
               
7.126.118  
                    
7.375.532  
                    
7.633.676  
                    
7.900.854  
                    
8.177.384  
Celular   
          
960.000  
             
1.080.000  
               
1.080.000     1.080.000  
               
1.080.000  
     
1.080.000     1.080.000  1.080.000   1.080.000   1.080.000  
 
Transporte                       
 
Capacitación                       
Depreciaciones y 
Amortizaciones   
               
6.366.667  
               
6.366.667  
                  
6.366.667  
               
5.366.667  
               
5.366.667  
               
4.166.667  
                                   
-    
                           
-    
                         
-    
                         
-    
(-) Gastos de ventas                       
Ferias nacionales   
                              
-    
              
450.000  
                  
1.000.000  
               
2.000.000  
               
2.000.000  
               
2.000.000  
                    
2.000.000  
                    
2.000.000  
                    
2.000.000  
                    
2.000.000  
Ferias Internacionales   
                              
-    
                         
-      
                              
-    
                         
-    
                           
-    
                              
-    
                           
-    
                         
-    
                         
-    
Comisiones (% de ventas) 0% 
                              
-    
                         
-    
                             
-    
                             
-    
                         
-    
                           
-    
                              
-    
                           
-    
                         
-    
                         
-    
Material Publicitario   
               
1.200.000  
               
1.200.000  
                  
1.500.000  
               
1.700.000  
               
1.900.000  
               
2.100.000  
                    
2.300.000  
                    
2.500.000  
                    
2.700.000  
                    
2.900.000  
Avisos publicitarios   
               
1.200.000  
               
1.200.000  
                  
1.500.000  
               
1.700.000  
               
1.900.000  
               
2.100.000  
                    
2.300.000  
                    
2.500.000  
                    
2.700.000  
                    
2.900.000  
Relaciones Publicas   
                              
-    
                         
-                    
Utilidad operacional   
    
22.860.971  
    
55.801.362  
       
58.073.104  
    
82.767.270    113.051.333  
  
151.275.222  
     
200.587.549  
     
255.515.488  
     
322.220.635  
     
403.099.384  
Margen operativo (Ut 
Operacional/ ventas)   14% 24% 21% 25% 29% 32% 36% 38% 40% 42% 
 
(-) Gastos financieros               -              -                 -            -         -              
 
(+) Ingresos no operativos                       
 
(-) Egresos no operativos                       
Utilidad antes de impuestos   
    
22.860.971  
    
55.801.362  
       
58.073.104  
    
82.767.270    113.051.333  
  
151.275.222  
     
200.587.549  
     
255.515.488  
     
322.220.635  
     
403.099.384  
(-) Provisión de impuestos (33% y 
34%) 34% 
               
7.772.730  
             
18.972.463  
                
19.744.855  
            
28.140.872  
            
38.437.453  
            
51.433.576  
                 
68.199.767  
                 
86.875.266  
               
109.555.016  
               
137.053.790  
Utilidad neta   
    
15.088.241  
    
36.828.899  
       
38.328.249  
    
54.626.398      74.613.880  
    
99.841.647  
     
132.387.782  
     
168.640.222  
     
212.665.619  
     
266.045.593  
Margen neto (Ut Neta/ Ventas)   9% 16% 14% 17% 19% 21% 24% 25% 26% 28% 
EBITDA   
    
29.227.638  
    
62.168.028  
       
64.439.771  
    
88.133.937    118.418.000  
  
155.441.889  
     
200.587.549  
     
255.515.488  
     
322.220.635  
     
403.099.384  
Margen Ebitda (EBITDA/ 
Ventas)   18% 27% 23% 27% 30% 33% 36% 38% 40% 42% 
 
Tabla 14. Estado de Resultados Anual (1 al 10) 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
Las dos tablas anteriores, reflejan que el negocio tiene una muy buena proyección, en 
condiciones normales, durante sus diez primeros años de operación, pues como se mencionó 
anteriormente, no presenta pérdidas, y la utilidad neta tiene un crecimiento constante. 
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5.2. Flujo de Caja 
 
5.2.1. Inversiones Requeridas 
 
Para poner en marcha la idea negocio se requiere una inversión inicial de $50.000.000, la 
cual se distribuye de la siguiente manera: 
 
CONCEPTO  VALOR 
Equipo de cómputo y CCTV $    6,000,000 
Maquinaria y Equipo (incluye equipo Rayos X) $  25,000,000 
Adecuaciones Instalaciones $    5,000,000 
Inventario Inicial $  14,000,000 
Total Inversión Inicial $  50,000,000 
 
Tabla 15. Inversiones Requeridas 
(Fuente: Elaboración propia) 
 
 
El detalle del costo de las adecuaciones, maquinaria y equipo se encuentran en la tecnología 
requerida (3.3.4) y en la distribución de la planta física (3.3.6.) 
 
5.2.2 Capital de Trabajo 
 
Capital de trabajo mensual para el primer Año 
 
 
 
Tabla 16. Capital de Trabajo Mensual para el primer año 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
La proyección de las ventas es realizarlas de contado, por esta razón no existen cuentas por 
cobrar, la rotación de las cuentas por cobrar es cero (0), esto incide en el indicador de días de 
ventas. Respecto a las cuentas por pagar, se buscará contar con proveedores que nos permitan 
INICIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Activos Corrientes
Caja, Bancos e Inversiones Temporales16.000.000$    7.728.180$      10.817.868$       11.634.545$       12.568.053$       13.686.786$       15.000.007$       16.517.439$       18.249.294$          20.206.291$          22.399.690$    24.841.309$    27.543.559$    
Cuentas por cobrar -$                     -$                       -$                       -$                       -$                       -$                       -$                       -$                           -$                           -$                     -$                     -$                     
Inventarios 14.000.000$    12.000.000$       12.537.446$       13.164.319$       13.822.534$       14.513.661$       15.239.344$       16.001.311$          16.801.377$          17.641.446$    18.523.518$    19.449.694$    
Total Activos Corrientes 16.000.000$ 21.728.180$ 22.817.868$    24.171.991$    25.732.371$    27.509.321$    29.513.668$    31.756.783$    34.250.605$       37.007.668$       40.041.136$ 43.364.827$ 46.993.253$ 
Pasivos Corrientes
Cuentas por pagar proveedores 4.805.000$      5.045.250$         5.297.513$         5.562.388$         5.840.508$         6.132.533$         6.439.160$         6.761.118$            7.099.173$            7.454.132$      7.826.839$      8.218.181$      
Impuestos por pagar 133.492$         153.807$            246.538$            343.906$            446.141$            553.489$            666.203$            784.554$               908.822$               1.039.303$      1.176.309$      1.320.165$      
Total pasivos corrientes 0 4.938.492$    5.199.057$      5.544.051$      5.906.294$      6.286.649$      6.686.022$      7.105.363$      7.545.671$         8.007.995$         8.493.436$    9.003.148$    9.538.345$    
Capital de Trabajo 16.789.688$ 17.618.811$    18.627.941$    19.826.078$    21.222.672$    22.827.646$    24.651.420$    26.704.934$       28.999.673$       31.547.700$ 34.361.679$ 37.454.908$ 
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pagar cuentas con un plazo no menor a 30 días, (días de gastos). Solo se realizan pagos de 
contado si a cambio existen descuentos, ofertas o promociones que permitan mejorar la 
rentabilidad del negocio, lo anterior basado en el principio de costo beneficio. El inventario 
en el primer año representa una de las grandes inversiones, pero en los siguientes períodos 
se mantendrá teniendo como referencia las rotaciones y únicamente con el fin de mantener 
en stock el suficiente para el surtido del negocio. La proyección de la rotación de los 
inventarios es de setenta y un días (71), incidiendo directamente en los días de costo de 
ventas.  
 
Teniendo en cuenta que las ventas a realizar son de contado, el manejo de proveedores a 30 
días y con el tiempo de rotación de los inventarios estimado, permite calcular un capital de 
trabajo que permite operar el proyecto sin inconvenientes, lo cual se puede ratificar en el 
calculo del indicador de “razón corriente”. Importante aclarar, que se deben cumplir con los 
días de rotación de los tres conceptos: cartera, inventarios, proveedores para hacer realidad 
esta proyección.  
 
Capital de trabajo anual para la proyección a 10 años 
 
 
 
Tabla 17. Capital de Trabajo Anual proyección a 10 Años 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
 
  
Activos Corrientes AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
Caja, Bancos e Inversiones Temporales (Cuenta de cuadre)27.543.559$ 68.900.518$ 130.396.630$ 195.990.251$ 282.940.082$ 395.984.203$ 540.424.412$ 722.129.575$ 950.796.978$    1.236.392.896$ 
Cuentas por cobrar -$                  -$                  -$                    -$                    -$                    -$                    -$                    -$                    -$                      -$                       
Inventarios 19.449.694$ 23.304.633$ 25.706.282$   30.596.902$   36.417.963$   43.346.480$   51.593.148$   61.408.744$   73.091.758$      86.997.465$      
Total Activos Corrientes 46.993.253$  92.205.151$  156.102.912$  226.587.153$  319.358.045$  439.330.683$  592.017.560$  783.538.320$  1.023.888.736$ 1.323.390.361$  
Pasivos Corrientes
Cuentas por pagar proveedores8.218.181$   9.847.028$   11.012.668$   13.107.828$   15.601.592$   18.569.795$   22.102.698$   26.307.737$   31.312.784$      37.270.041$      
Impuestos por pagar 1.320.165$   1.707.650$   19.744.855$   28.140.872$   38.437.453$   51.433.576$   68.199.767$   86.875.266$   109.555.016$    137.053.790$    
Total pasivos corrientes 9.538.345$    11.554.678$  30.757.523$    41.248.700$    54.039.045$    70.003.370$    90.302.465$    113.183.002$  140.867.799$    174.323.831$     
Capital de Trabajo 37.454.908$  80.650.473$  125.345.388$  185.338.453$  265.319.000$  369.327.313$  501.715.095$  670.355.317$  883.020.936$    1.149.066.529$  
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Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) Mensual 
 
 
Tabla 18. Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) Mensual 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
 
Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) Anual 
 
 
Tabla 19. Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO) Anual 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
 
Durante todo el proyecto se mantiene un capital de trabajo positivo. El contar con unos días 
de rotación de cartera cero (0), con la política de pago proveedores a treinta (30) días y con 
los días de rotación calculado para el inventario de setenta y un (71) días, la generación de 
recursos para cumplir con las necesidades operativas a corto plazo del proyecto es suficiente. 
 
 
5.2.3 Proyección Flujo de Caja 
 
 
A continuación se observa que el proyecto presenta buena disponibilidad de recursos para 
atender sus obligaciones con terceros , llámense proveedores o inversionistas. Al inicio como 
es normal, se observa muy ajustado dicho flujo, pero después del posicionamiento del 
proyecto este elemento de valoración del negocio, presenta mejoría significativa. 
 
 
 
 
 
INICIO Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Activos Corrientes
Cuentas por cobrar -$                  -$                    -$                    -$                    -$                    -$                    -$                    -$                      -$                       -$                  -$                  -$                  
Inventarios 14.000.000$ 12.000.000$   12.537.446$   13.164.319$   13.822.534$   14.513.661$   15.239.344$   16.001.311$      16.801.377$      17.641.446$ 18.523.518$ 19.449.694$ 
Total Activos Corrientes 16.000.000$  14.000.000$  12.000.000$    12.537.446$    13.164.319$    13.822.534$    14.513.661$    15.239.344$    16.001.311$      16.801.377$       17.641.446$  18.523.518$  19.449.694$  
Pasivos Corrientes
Cuentas por pagar proveedores 4.805.000$   5.045.250$     5.297.513$     5.562.388$     5.840.508$     6.132.533$     6.439.160$     6.761.118$        7.099.173$        7.454.132$   7.826.839$   8.218.181$   
Total pasivos corrientes 0 4.805.000$    5.045.250$      5.297.513$      5.562.388$      5.840.508$      6.132.533$      6.439.160$      6.761.118$        7.099.173$         7.454.132$    7.826.839$    8.218.181$    
Capital de Trabajo Neto Operativo 9.195.000$    6.954.750$      7.239.934$      7.601.930$      7.982.027$      8.381.128$      8.800.185$      9.240.194$        9.702.204$         10.187.314$  10.696.680$  11.231.514$  
Activos Corrientes AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
Cuentas por cobrar -$                  -$                  -$                  -$                 -$                  -$                 -$                 -$                 -$                  -$                   
Inventarios 19.449.694$  23.304.633$ 25.706.282$  30.596.902$ 36.417.963$ 43.346.480$ 51.593.148$ 61.408.744$ 73.091.758$ 86.997.465$  
Total Activos Corrientes 19.449.694$  23.304.633$  25.706.282$  30.596.902$ 36.417.963$  43.346.480$ 51.593.148$ 61.408.744$ 73.091.758$  86.997.465$   
Pasivos Corrientes
Cuentas por pagar proveedores 8.218.181$    9.847.028$   11.012.668$  13.107.828$ 15.601.592$ 18.569.795$ 22.102.698$ 26.307.737$ 31.312.784$ 37.270.041$  
Total pasivos corrientes 8.218.181$    9.847.028$    11.012.668$  13.107.828$ 15.601.592$  18.569.795$ 22.102.698$ 26.307.737$ 31.312.784$  37.270.041$   
Capital de Trabajo Neto Operativo 11.231.514$  13.457.605$  14.693.614$  17.489.074$ 20.816.371$  24.776.685$ 29.490.450$ 35.101.008$ 41.778.974$  49.727.424$   
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(Cifras expresadas en miles de pesos) 
    Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 
Utilidad Operacional  392,6 452,4 725,1 1.011,5 1.312,2 1.627,9 1.959,4 2.307,5 2.673 3.056,8 3.459,7 3.882,8 
 (+) Depreciaciones y 
Amortizaciones  530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 530,5 
 ( = ) EBITDA  923.180 982,9 1.255,6 1.542 1.843 2.158,4 2.490 2.838,1 3.203,6 3.587,3 3.990,3 4.413,4 
 ( - ) Impuestos Operacionales   133.492 153,8 246,5 343,9 446,1 553,5 666,2 784,5 908,8 1.039,3 1.176,3 1.320,2 
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e 
Intangibles (CAPEX) 34.000  - - - - - - - - - - - 
 ( - ) Inversión en Capital de 
Trabajo  9.195 (2.240,2) 285,1 362 380,1 399,1 419,1 440 462 485,1 509,4 534,8 
              
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE 
FCL  (del Proyecto) (34.000) (8.405,3) 3.069,4 723,9 836,1 1.016,5 1.205,9 1.404,7 1.613,5 1.832,7 2.062,9 2.304,6 2.558,4 
Flujo de Caja Libre Acumulado 
(Payback) -34.000 -42.405,3 -39.335.9 -38.611,9 -37.775,8 -36.759,3 -35.553,5 -34.148,7 -32.535,3 -30.702,5 -28.639,6 -26.335 -23.776,6 
 (+) Deuda bancaria Adquirida -             
 (+) Intereses provenientes de 
Inversiones Financieras               
 (+) Aportes de capital Socios 50.000             
 (-) Intereses pagados por créditos  - - - - - - - - - - - - 
 (-) Pago de amortización de 
capital de deudas  - - - - - - - - - - - - 
 (-) Pago de Dividendos              
  =  FLUJO DE CAJA DE 
FINANCIACION 50.000 - - - - - - - - - - - - 
              
  =  FLUJO DE CAJA DEL 
INVERSIONISTA (1+2) 16.000 (8.405,3) 3.069,4 723,9 836,1 1.016,5 1.205,9 1.404,7 1.613,5 1.832,7 2.063 2.304,6 2.558,4 
              
Caja Periodo (si es negativo, se 
debe buscar más financiación) 16.000 7.594,7 10.664,1 11.388 12.224,1 13.240,6 14.446,5 15.851,2 17.464,7 19.297,5 21.360,4 23.665 26.223,4 
 
   Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10 
Utilidad Operacional  22.861 55.801,4 58.073,1 82.767,3 113.051,3 151.275,2 200.587,5 255.515,5 322.220,6 403.099,4 
 (+) Depreciaciones y Amortizaciones  6.366.,7 6.366,7 6.366,7 5.366,7 5.366,7 4.166,7 - - - - 
 ( = ) EBITDA  29.227,6 62.168 64.439,8 88.133,9 118.418 155.441,9 200.587,5 255.515,5 322.220,6 403.099,4 
 ( - ) Impuestos Operacionales   7.772,7 18.972,5 19.744,9 28.140,9 38.437,5 51.433,6 68.199,8 86.875,3 109.555 137.053,8 
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e Intangibles 
(CAPEX) 34.000   - - - - - - - - 
 ( - ) Inversión en Capital de Trabajo  11.231,5 2.226,1 1.236 2.795,5 3.327,3 3.960,3 4.713,8 5.610,6 6.678 7.948,5 
            
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del 
Proyecto) (34.000) 10.223,4 40.969,5 43.459 57.197,7 76.653,2 100.048 127.674,1 163.029,7 205.987,7 258.097,1 
Flujo de Caja Libre Acumulado (Payback) -34.000   60.651,8 117.849,4 194.502,7 294.550,6 422.224,6 585.254,3 791.242 1.049.339,1 
 
Tabla 20. Proyección Flujo de Caja Libre 
(Fuente: Elaboración propia – Basado en modelo suministrado por la docente Sara Caicedo) 
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5.2.4 Proyección Flujo de Caja de Financiación 
Se requieren cincuenta millones de pesos ($50.000.000), los cuales serán aportes de capital 
que se entregarán en el primer mes de operación. Teniendo en cuenta que la idea de negocio 
está financiada 100% por el inversionista, la proyección de la financiación no aplica en este 
caso. Esta afirmación tiene mayor validez con el comportamiento del flujo de caja proyectado 
y con la consolidación del capital de trabajo. 
  
5.3. Indicadores Financieros 
 
El WAAC:         18%. 
 
Esta es la tasa de retorno que esperan los inversionistas en caso de acudir a deuda para 
financiar el proyecto, o también se puede ser la tasa a descontar de los flujos proyectados  
 
VPN (en millones de pesos):      $309,81 
 
Como resultado de los flujos de caja proyectados y teniendo en cuenta la inversión inicial, se 
refleja que el objetivo financiero del proyecto se cumple. 
 
 
TIR:         94% 
 
Este indicador permite visualizar el comportamiento de la tasa de interés o rentabilidad que 
tiene la inversión en el proyecto. 
 
 
Payback 
Inversión Inicial Año 1      $34 
Número de Meses       20 
 
Este indicador evidencia que la recuperación de la inversión esta a muy corto, si se tiene en 
cuenta la proyección del negocio y sus respectivos flujos de caja. 
 
Punto de Equilibrio en Ventas anuales (en millones de pesos) $122  
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6. Evaluación Ambiental. 
A continuación se podrán observar en la Tabla 21 Análisis Ambiental La Casa de Las Mascotas, los principales impactos tanto 
positivos como negativos generados por el negocio tanto en su montaje como en el desarrollo de su operación. En este análisis es 
posible determinar que son más representativos los impactos positivos del proyecto, aunque existe un importante número de 
impactos negativos, éstos están catalogados como de mediano y bajo impacto los cuales es posible mitigarlos y/o reducirlos 
mediante un adecuado manejo ambiental (Plan de Manejo Ambiental).  
 
Tabla 21. Análisis Ambiental La Casa de Las Mascotas. (Fuente: Elaboración propia) 
Insumos de Peluquerìa Insumos Alimenticios Insumos Accesorios Insumos Medicinas V.
Ubicaciòn Publicidad
Adecuaciones (Instalaciòn, 
pintura, muros, ventilaciòn, 
etc.)
Estanterìa, mesas, tijeras, soplador, 
cepillos, esmaltes, champù, 
jabones, acondicionadores, control 
de paràsitos, corta uñas, bañera, 
jaulas de espera, peinillas, etc.
Concentrados, snaks (galletas, 
cábanos, huesos, cueros, etc.), 
enlatados, aditivos 
saborizantes (salsas)
platos, bebederos, correas, 
bozales, ropa, collares, calzado, 
camas, colchonetas, casas, 
guacales, etc.
Jabones antiparasitarios, champú antiparasitarios, 
píldoras antiparasitarias, jarabes, antibiòticos, 
antisèpticos, antihistamìnicos, analgèsicos, 
expectorantes, vacunas, anestèsicos, etc.
AGUA
Uso de 
Acueducto y 
Alcantarillado 
Municipal
Aumento de 
generaciòn de 
aguas residuales 
domèsticas
Aumento del caudal en 
alcantarillado (aguas residuales 
domèsticas)
Aumento de caudal con aguas residuales por 
operaciòn.
No hay afectaciòn al recurso agua. No hay afectaciòn al recurso agua. Potencial contaminaciòn si hay contacto con el recurso agua.
AIRE No hay afectaciòn
No hay afectaciòn 
al recurso aire
Generaciòn de vapores de 
pinturas de agua y aceite, 
generaciòn de material 
particulado por obra. Generaciòn 
de ruido.
Generación de material particulado por 
ventilaciòn de àrea (pelo, talcos, sprays, 
perfumes)
Generaciòn de malos olores (productos 
alimenticios destapados)
No hay afectaciòn al recurso aire. No hay afectaciòn al recurso aire.
SUELO No hay afectaciòn
No hay afectaciòn 
al recurso suelo
Generaciòn de Residuos 
Peligrosos (baldes vacìos de 
pintura, estopas con tiner, 
baterias en desuso, entre otros)
Generaciòn de residuos peligrosos de 
caràcter biològico (uñas, pelo)
No hay afectaciòn al recurso suelo. No hay afectaciòn al recurso suelo.
Generaciòn de residuos peligrosos por medicamentos vencidos 
(almacenaje) o recepciòn de medicamentos vencidos traidos 
por los usuarios (si hay el servicio de recepciòn para manejo 
como RESPEL)
Beneficio dietario para mascotas.
Peligro inminente para fauna silvestre 
(intoxicaciòn)
FLORA
Al existir la 
infraestructura no 
hay afectaciòn a 
flora
No hay flora 
cercana al local. 
Por tanto, no hay 
afectaciòn a flora
No hay afectaciòn a flora No afectaciòn de flora. No hay afectaciòn a flora No hay afectaciòn a flora Potencial contaminaciòn si hay contacto con el recurso flora.
Proporciòn de bienestar animal para 
mascotas. No afectaciòn de fauna silvestre.
Los accesorios deben estar bajo 
supervisiòn del tenedor o dueño de la 
mascota, de lo contrario puede constituir 
en un peligro para el bienestar y salud de 
la mascota.
BAJO IMPACTO POSITIVO
Local
Abastecimiento y OperaciònMontaje del Negocio
ANÀLISIS AMBIENTAL LA CASA DE LAS MASCOTAS
RECURSO
ALTO IMPACTO NEGATIVO
MEDIO IMPACTO NEGATIVO
BAJO IMPACTO NEGATIVO
ALTO IMPACTO POSITIVO
MEDIO IMPACTO POSITIVO
Los medicamentos deben ser recetados por un veterinario 
profesional. Administrados por profesional veterinario o 
tècnico veterinario, en su defecto tenedor o dueño de mascota 
bajo supervisiòn o con debida indicaciòn. Pueden ser 
altamente tòxicos.
FAUNA
Beneficio a las 
mascotas, no hay 
afectaciòn a 
fauna silvestre
Puede haber 
afectaciòn en el 
perifoneo 
(ahuyentamiento) 
y avisos neòn.
Afectaciòn por ahuyentamiento 
debido a ruido y olor.
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Durante el proceso de montaje del negocio, se generán una serie de impactos negativos de 
nivel bajo y medio, los cuales están representados en la generación de vapores de pinturas, 
material partículado por las obras que se adelantarán, ruido por el empleo de las herramientas 
y equipos, generación de residuos peligrosos por el uso de pinturas, disolventes, entre otros. 
De igual manera, se identifica que es posible afectar la fauna presente en la zona, generando 
ahuyentamiento por ruido y olores generados por los materiales utilizados para las 
adecuaciones. Aunque son de impacto medio y bajo, se contará con medidas que permitan su 
mitigación, tales como el adecuado manejo de residuos sólidos, plan de uso y manejo de 
agua, informar a los vecinos sobre los trabajos y obras que se adelantarán (Prácticas Buen 
Vecino), cerramientos y señalización, empleo de polisombras en caso de requerirse, adelantar 
las obras dentro de un horario que no interfiera con las actividades de los vecinos. 
Para el resto de los procesos, lo más representativo se refiere a los residuos generados durante 
el baño y/o peluquería, así como en los procedimientos quirúrgicos (pelo, uñas, sangre, 
materiales contamindos con sangre, etc), para lo cual se contará con un protocolo de manejo 
y disposición de residuos peligrosos, teniendo a su vez un contrato con una firma 
especializada en la prestación del servicio de disposición final de los mismos quien contará 
con el debido aval de la autoridad ambiental competente (Corantioquia). 
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7. Evaluación Social 
 
Se tendrá un impacto social orientado principalmente a la promoción de la cultura del cuidado 
y bienestar de las mascotas y de los animales en general, por medio de las campañas que se 
pretenden realizar de la mano de la Secretaría de Salud y Medio Ambiente, así como de otras 
instituciones educativas y organizaciones defensoras de animales presentes en el municipio, 
quienes verán La Casa de las Mascotas como un gran aliado. Por medio de esta 
concientización, se podrá impactar también en el comportamiento de las personas y en el 
trato entre ellos mismos, Mahatma Gandhi decía “Un país, una civilización se puede juzgar 
por la forma en que trata a sus animales”. 
 
Se impactará positivamente en el aspecto económico y de ahorro de las familias con 
mascotas, toda vez que no tendrán que desplazarse a Medellín, para obtener atención 
especializada, la cual podrán encontrar en el mismo municipio con calidad y precios justos. 
 
Se espera generar inicialmente cuatro empleos directos (Administrador, Esteticista Animal, 
Médico Veterinarío, Domicilios) pero también se generarán algunos empleos indirectos al 
ubicar algunos proveedores locales; personas que transporten las mercancías a los clientes; 
etc. 
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8. Análisis de Riesgos. 
CATEGORÍA IDENTIFICACIÓN TRATAMIENTO 
Organización: 
Talento Humano 
Para prestar el servicio especializado es necesario 
contar con personal calificado y capacitado. Es 
posible que no se logre ubicar al personal con esas 
cualidades, o que una vez entrenado decidan 
renunciar en cualquier momento, lo cual generaría 
traumatismos importantes en la prestación de 
algunos de los servicios, incluso la prestación de 
algunos de ellos. 
En cuanto al Médico Veterinario, al no ser su 
propio negocio y tampoco ser empleado, puede 
tenerse el riesgo de que abandone el trabajo por 
diferentes motivos (mejores ofertas, etc) 
EVITAR: En el caso del Esteticista Animal, se 
tendrá un plan de compensación acorde a la 
importancia del servicio prestado, el cual incluirá 
entre otras cosas, bonificación por fidelización de 
clientes, bonificación por cumplimiento de metas; 
horario flexible, entre otras, que demuestren la 
relevacia de las funciones que desempeña y que en 
el negocio es altamente valorado.  
EVITAR: Acuerdo de bonificaciones o 
porcentajes adicionales, por fidelización de 
clientes; instalaciones optimas para la prestación 
de sus servicios; ejecución de estrategias que 
permitan el flujo constante de clientes, ante lo cual 
esté siempre motivado por el monto de los ingresos 
recibidos. 
Organización: 
Fallas de 
proveedores 
Incumplimiento por parte de los proveedores más 
relevantes, principalmente en los que suministran 
los concentrados y alimentos para animales. 
MITIGAR: Se fomentará una excelente relación 
con los proveedores, cumplimiento en los pagos 
acorde a la política, una relación transparente, sin 
embargo se identificarán proveedores “alternos” 
que sirvan en su momento como plan B, para 
solucionar emergencias, aunque afecte un poco el 
margen de utilidad del negocio, pero que 
permitan la continuidad en la prestación de los 
servicios y/o suministro de las mercancías. 
Financiero: 
Financiación 
Que los socios no cuenten con el capital necesario 
para el montaje y puesta en marcha del negocio. 
EVITAR: Se verificará que los socios cuenten 
con el capital necesario, y si es del caso se 
buscará obtener garantía bancaria (préstamo, 
cupo de crédito, etc.). 
Legislación: 
Requisitos 
necesarios. 
Licencias. 
Normatividad 
nueva. 
Responsabilidad civil (daños a terceros, 
incluyendo las mascotas) 
Obtener Licencia de funcionamiento para 
prestación de servicios médico veterinarios, así 
como para el suministro de alimentos y medicinas 
para animales. 
Es posible que se genere una nueva normativa 
enfocada en el cuidado animal, así como en la 
prevención del maltrato animal.  
TRANSFERIR: Se buscará y tomará una póliza 
que cubra daños a terceros. 
EVITAR: Es necesario tramitar la licencia de 
funcionamiento, la cual exige unos requisitos 
básicos de inevitable cumplimiento. 
ACEPTAR: Estar alertas ante cualquier novedad 
en este tema, y en el momento en que se genere 
alguna norma, gestionar y ajustar procedimientos 
y demás a la nueva legislación. 
Evaluación de la 
incertidumbre: 
Por escenarios. 
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Matriz ARO Proceso: Talento Humano 
 
 
Tabla 22. Matriz ARO Proceso: Talento Humano La Casa de Las Mascotas 
(Fuente: Elaboración propia) 
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Gráfico de Riesgos: Talento Humano 
 
 
 
 
Tabla 23. Matriz ARO Grafico de Riesgos: Talento Humano La Casa de Las Mascotas 
(Fuente: Elaboración propia) 
 
 
En el proceso de Talento Humano se identifican tres (3) riesgos de tipo estratégico, los cuales en el 
momento de su calificación  y valoración se ubican en una zona importante .Estos riesgos son: 
No contar con  el personal calificado para la prestación del servicio, la alta rotación del personal 
contratado y constantes retiros del personal médico.  Como estrategia para mitigar estos riesgos se 
diseñaron tres (3) planes de acción, encaminados a la retención del recurso, incentivos económicos, 
y acuerdos  de bonificaciones con el personal médico.  Estas acciones, al igual que los riesgos serán 
evaluados periodicamente para tomar los corretivos necesarios y  así dar seguridad a la continuidad 
del negocio.
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Matriz ARO Porceso: Compras 
 
 
Tabla 24. Matriz ARO Proceso: Compras La Casa de Las Mascotas 
(Fuente: Elaboración propia) 
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Gráfico de Riesgos: Compras 
 
 
Tabla 25. Matriz ARO Gráfica de Riesgos: Compras La Casa de Las Mascotas 
(Fuente: Elaboración propia) 
 
En este proceso se identificaron tres (3) riesgos con base en el objetivo del proceso, de los 
cuales  uno es de tipo estratégico y los otros de tipo financiero, estos riesgos son: 
 
1. Afectar la Utilidad del Negocio por incumplimiento en la entrega por parte de los 
proveedores de los productos básicos, como conentrados y  alimentos para animales. 
Este fue calificado como inaceptable, pero una vez evaluado y valorizado se 
identifican controles que pueda mitigar el mismo. Controles como el adecuado 
manejo de inventario y políticas definidas de compras. 
2. Perdidas económicas por compra de productos próximos a vencer que sean de mala 
calidad. Una vez calificado, evaluado y valorizado este riesgo se puede mitigar a 
través del adecuado manejo de inventarios. 
3. El detrimento patrimonial por incumplimiento del proveedor, cuando se realiza el 
pago y no se suministra el envío es un riesgo de baja frecuencia debido a las políticas 
de compras;sin embargo, se debe ser precavido de realizar un buen estudio del 
proveedor para evitar este tipo de situaciones. 
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Matriz ARO Proceso: Legal 
 
 
Tabla 26. Matriz ARO Proceso: Legal La Casa de Las Mascotas 
(Fuente: Elaboración propia) 
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Gráfico de Riesgos: Legal 
 
Tabla 27. Matriz ARO Gráfica de Riesgos: Legal La Casa de Las Mascotas 
(Fuente: Elaboración propia) 
 
En el proceso legal se identifican dos (2) riesgos de tipo estratégico y uno (1) de tipo 
financiero. 
Los señalados como estratégicos corresponden al cierre del negocio por operar sin las 
respectivas licencias y continuidad de las operaciones o permanencia del negocio por ajustes 
o cambios a lanormatividad vigente.  Estos riesgos se mitigan a traves del contacto  con las 
entidades que regulan este sector de la economía y el estar pendiente de nueva legislación 
regulatoria. 
El riesgo de tipo financiero identificado corresponde a: Pérdidas económicas por daños a 
terceros originado por algún perjuicio ocasionado por las mascotas. Este se mitiga a través 
de la póliza de responsabilidad civil que ampara este tipo de riesgos. 
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Proyección de Ventas VPN= Cero (0) 
 
 
 
Tabla 28.Proyección de Ventas  PVN=Cero (0) y Resumen Financiero 
(Fuente: Elaboración propia) 
 
Para llegar al VPN igual a cero (0), se tiene que disminuir las ventas anuales en el 26.55%
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9. Plan de Implementación. 
 
Con el fin de avanzar en el proceso de consolidar la idea de negoción, se ha determinado el 
siguiente cronograma para la llevar a cabo el plan de implementación, en el cual se establece 
un período de dos meses para la puesta en marcha. 
Se consideran como actividades más críticas: 
9.1.3. Seleccionar el local adecuado. 
9.5.3. Comprar el inventario inicial. 
9.6.1. Iniciar el proceso de selección para Administrador, Esteticista Animal, Médico 
Veterinario. 
9.6.2. Seleccionar y contratar el personal. 
9.6.3. Capacitar al personal sobre el protocolo del cual será responsable cada uno de ellos. 
9.8.3. Registro ICA. 
9.8.4. Visita y certificado de Sanidad. 
9.8.5. Visita y certificado de cuerpo de bomberos. 
 
ACTIVIDAD TAREA RESPONSABLE 
MES 1 MES 2 
Costo 
1 2 3 4 5 6 7 8 
9.1. Búsqueda y selección del 
local. 
9.1.1. Contactar las agencias de arrendamiento presentes en el municipio de 
Yarumal. 
Carlos Andrés Mazo 
                
$ 1.000.000 
9.1.2. Hacer recorridos por la zona determinada para la ubicación del negocio, 
buscando locales disponibles que cumplan con las especificaciones.                 
9.1.3. Seleccionar el local adecuado.                 
9.1.4. Elaborar contrato de arrendamiento.                 
9.1.5. Recibir el local.                 
    
9.2. Adecuación del local:  
9.2.1. Contactar a los contratistas que se encargarán de las adecuaciones, de 
acuerdo a las especificaciones establecidas. 
Carlos Andrés Mazo  
                
$ 5.000.000 
9.2.2. Elaborar el contrato correspondiente para que se efectúen las 
adecuaciones. Inicio de trabajos.                 
9.2.3. Verificar y recibir el local con las adecuaciones según contrato.                 
9.2.4. Instalación servicios de telefonía e internet.                 
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9.3. Adquisición e instalación 
de equipos. 
9.3.1. Solicitar cotizaciones para la adquisición de los equipos necesarios para 
el funcionamiento del negocio (Equipo rayos X, scáner) Jorge Cañón T.                 $ 15.906.000 
9.3.2. Comprar e instalar los equipos.                 
    
9.4. Compra de muebles y 
enseres. 
9.4.1. Solicitar cotizaciones para la adquisición de muebles y enseres. 
Jorge Cañón T. 
                
$ 8.000.000 9.4.2. Comprar e instalar los muebles y enseres.                 
9.4.3. Instalar el sistema de computo, software contable y CCTV                 
    
9.5. Compra inventario 
inicial. 
9.5.1. Identificar y ubicar proveedores. 
Jorge Cañón T. 
                
$ 14.000.000 
9.5.2. Solicitar cotizaciones para adquirir el inventario incial.                 
9.5.3. Comprar el inventario incial.                 
9.5.4. Recibir y registrar en el sistema (categoría, cantidades, precios, etc) cada 
uno de los productos.                 
    
9.6. Selección y contratación 
de personal. 
9.6.1. Iniciar proceso de selección para Administrador, Esteticista Animal, 
Médico Veterinario, servicios generales. 
Carlos Andrés Mazo  
                
$ 1.000.000 9.6.2. Seleccionar y contratar al personal.                 
9.6.3. Capacitar al personal sobre el proceso del cual será responsable cada uno 
de ellos. Proceso de inducción.                 
    
9.7. Implementación 
estrategía de mercadeo. 
9.7.1. Elaboración aviso. 
Carlos Andrés Mazo  
                
$ 2.400.000 9.7.2. Diseño y elaboración de volantes y pendones publicitarios.                 
9.7.3. Creación y publicación de pauta publicitaria.                 
    
9.8. Tramite documentos 
legales y licencias. 
9.8.1. Registro Cámara de Comercio. 
Carlos A. Mazo - 
Jorge Cañon 
                
$ 1.500.000 
9.8.2. Registro Industria y Comercio.                 
9.8.3. Registro ICA.                 
9.8.4. Visita y certificado Sanidad.                 
9.8.5. Visita y certificado Cuerpo de Bomberos.                 
    
9.9. Apertura del negocio 
  
Carlos A. Mazo - 
Jorge Cañon                 
  
 
Tabla 29. Cronograma Plan de Implementación 
(Fuente: Elaboración propia) 
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